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ABSTRAKT

Pfedmétem diplomové prace “Projekt racionalizace fizeni dodavatelsko-odbératelskych
vztahi ve vybrané spolecnosti“ je vytvofeni navrhu na zlepSeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahi ve vybrané spole¢nosti. Teoreticka cast prace se zaméefuje na odborné
pojmy a poznatky ze soucasn¢ dosazitelné literatury, tykajici se strategie nakupu,
logistickych technologii v dodavatelském fetézci a fizeni zasob. Prakticka Cast popisuje
analyzu procesu ndakupu, analyzu skladového hospodafstvi a analyzu systému fizeni
dodavatelti. Cilem prace je zjisténi nedostatkii, vytvofeni navrhu na zlepSeni dodavatelsko-

odbératelskych vztahti a vyhodnoceni tohoto navrhu.

Kli¢ova slova: strategie nakupu, interni analyza, analyza dodavatelského portfolia, SWOT

analyza, scoring model, fizeni rizik nakupu, ABC analyza.

ABSTRACT

The goal of the diploma thesis “The project of supplier-customer relationship management
rationalization in a selected company” is the creation of a proposal to improve supplier-
customer relationship in the selected company. The theoretic part of the thesis focuses on
important concepts and knowledge from the currently available literature relating to
purchasing strategy, logistics technologies in the supply chain and inventory management.
The practical part of the thesis describes the analysis of the purchasing process, warehouse
management and supplier management system. The purpose of the thesis is to identify
imperfections, make a proposal to improve supplier-customer relationship and proposal

evaluation.

Keywords: purchasing strategy, internal analysis, supplier portfolio analysis, scoring model,

purchasing risk management, ABC analysis.
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UvVOoD

Spolec¢nosti, aby obstaly v dnesni konkurenci, musi byt schopny vyuzivat efektivné dostupna
data a prevadét je do informaci, uzitenych k rozhodovani. SCM (Supply Chain
Management) se zaméfuje na optimalizaci tokl zbozi a materidlu a také analyzou informaci
o dodavatelském fetézci. Turbulence v podnikani zvysuje riziko selhani dodavatelskych
fetézcl, a proto je nutné hledat cesty zvyseni flexibility dodavatelskych fetézct. Byl proto
vyvinut ndstroj na moznost digitalniho zadévani zakazek. Na zaklad¢ soucasného prizkumu
bylo zjisténo, ze moznost digitdlniho zadavani zakédzek pozitivné ovliviiuje vykon
dodavatelského tetézce. Digitalizace nepfinasi pouze piijeti Sirokého souboru technologii,
které prostfednictvim chytfejsiho vyuzivani dat, informacnich technologii a automatizace
nepredpoklada pouze zvyseni provozni efektivity, rychlosti a kvality obchodnich procesi,
ale umoznuje piijeti takovych procest a systému, které¢ umoznuji spole¢nostem fidit procesy
a operace dodavatelského tetézce. Dale, co se ty¢e vyuzivani digitalnich technologii, je
moznost digitalniho pfipojeni do dodavatelského fetézce prostfednictvim cloudové
architektury, coz umoznuje konektivitu v case a moznost sledovani vykonu dodavatelského
fetézce. K takovému pokroku digitalizace budou nutné nemalé investice do technologii,
velké datové zdroje. Hlavnim cilem digitalizace je ziskat informace o zménach v prostredi
organizace, trhli, chovani zdkaznikd a konkuren¢niho prostfedi. Vrcholovy management by
mél podporovat vznik digitdlni vyspé€losti pracovni sily, poskytovani nastroji pro
optimalizaci dodavatelského fetézce. Co se tyCe fizeni dodavek, digitalizace umoznuje
firmam zlepSit proces vyhledavani novych dodavateli, nové zplsoby zpracovani dat,
objednavek, identifikaci neefektivnosti procesu zasobovani. Pouzivani internetovych
technologii prostupuje vSemi hlavnimi ¢astmi ndkupniho procesu. Elektronickym
zadavanim zakdzek a dodavek muiZe byt dosazeno nizSich nakladii nakupu, snizeni
nevhodnych nakupi, zkracovani cykla. Firma, prostfednictvim elektronickych vybérovych
fizeni, zasila své Zadosti o cenové nabidky potencidlnim dodavateliim a stejné tak pfijima
odpovédi od dodavateli. Nakupni proces je kritickym prvkem dodavatelského tetézce,

protoze piimo ovliviiuje vykon dodavatelského fetézce.
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L TEORETICKA CAST
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1 CILE A METODIKA

1.1 Cil prace

Cilem této diplomové prace je analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy ve vybrané
spolecnosti a vytvofit navrh na zlepSeni dodavatelsko-odbératelskych vztahii v této

spolecnosti.

V teoretické Casti je obecné popsan nakup, logistické technologie, management dodavateli
a fizeni zasob. Praktickd cast se zaméfuje na analyzu procesu nakupu, skladového
hospodafstvi, dale pak na analyzu systému fizeni dodavatelil a fizeni rizik, kontroly jakosti

dodavek a vyfizovani reklamaci ve vybrané spolecnosti.

Navrhem je vytvoreni dokumentu Strategie nakupu, jehoz obsahem je interni analyza
nakupu, analyza dodavatelského portfolia, SWOT analyza ndkupniho oddé€leni a z toho
plynouci navrhy na eliminaci slabych stranek a hrozeb nakupu, ndvrh na zlepSeni zpiisobu
vybéru a hodnoceni dodavatelll a sytému fizeni rizik v ndkupu. Déle byla provedena ABC

analyza z4sob a navrhy na fizeni zasob, optimalizaci.

1.1 Metodika

Po prostudovani literatury problematiky dodavatelsko-odbératelskych vztaht, je v teoretické
¢asti popsan nakup, strategie nakupu, logistika a nejpouzivanéjsi logistické technologie,
management dodavatelll, vybér a hodnoceni dodavatelii, motivace a zlepSovani dodavateld,

fizeni zasob a management kvality.

Prakticka ¢ast prace se zabyva analyzou procesu nakupu, skladového hospodarstvi, analyzou
systému fizeni dodavatell a fizeni rizik, kontrolou jakosti dodavek a systému vyfizovani
reklamaci, dale pak podrobnym popisem tvorby dokumentu Strategie nakupu vcetné
provedeni interni analyzy ndkupu, analyzy dodavatelského portfolia, SWOT analyzy, popisu
nové navrhovaného systému vybéru a pravidelného hodnoceni dodavatelt. Pro vybér
dodavatelll je pouzita metoda scoring model a pro pravidelné hodnoceni dodavatela je
navrzeno automatické hodnoceni dodavatelll ve stavajicim informacnim systému a rovnéz
metodika fizeni rizik. Co se ty¢e skladového hospodarstvi, byla provedena ABC analyza a
vypocty ukazatelli vykonnosti ndkupu a jsou piilozeny i dalsi logistické a vyrobni ukazatele

spolecnosti a popsany navrhy na fizeni a optimalizaci zasob.
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Nakonec je zhodnocen piedpokladany ptinos vytvoreni dokumentu Strategie nakupu, ziizeni
strategického nékupu, nového zplisobu vybéru a hodnoceni dodavatelll, fizeni rizik a

skladovych zésob.
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2 NAKUP

2.1 Definice nakupu, vyvoj nakupu

Nakup je obycejné uzce spojen s piredmétem Cinnosti spolecnosti. Jedna se tedy o soubor
¢innosti, nutnych k zabezpeceni vyrobni nebo obchodni ¢innosti spolecnosti, o obstarani
potfebnych surovin, materidlti, vyrobkl, sluzeb, energii, které je snahou zabezpeclit

v pozadované kvalit€, mnozstvi a s minimalnimi néklady (Gros a Grosova, 2006, s. 9).

Jest¢ do nedavna byl nakup povazovan spiSe za operativni sluzbu, plnil pouze zadané
pozadavky jinych oddéleni, nakupu nepftisluselo posuzovat, jestli pozadavky jsou opravnéné
a spravné. V souCasné dobé¢ se rozhodovani v ndkupu stdva spise strategickou zalezitosti,
nakup se orientuje na zékaznika, vyrazné se sniZzuje pocet dodavateli ve firmach a
uptednostnuji se dlouhodobé vztahy s dodavateli. Dochazi zde ke spojeni strategické a

operativni rovné (Gros a Grosova, 2006, s. 10).

Bézné opakované nakupy probihaji u relativné neménné poptavky, nakupuje se od
standardnich dodavateli. Tady je na misté optimalizovat materidlovy tok, neni nutné
udrzovat velké objemy zasob a je vhodné vyuzivat principu Just-in-Time (Gros a Grosova,

2006, s. 22).

Modifikované ndkupy jsou typické tim, ze pivodni dodavatel zistava nadale dodavatelem,

vvvvvv

vyzaduje zapojeni i jinych tutvart. Je Casto pfrilezitosti i pro nové dodavatele (Gros a

Grosova, 2006, s. 22).

Nové nakupy pak jsou obecné spojeny s hledanim novych dodavatelti (Gros a Grosova, 2006,
s. 22).

Vyznam nékupu stale roste. Vyrobni podniky obycejné vynakladaji vice jak 60 % néklada
pravé na ndkup materialu, zboZi a sluzeb. Konkuren¢ni nevyhodou se mize stat Spatné
vyjednand cena, kterd ma za nasledek snizeni zisku (Jirsdk, Mervat a Vins, 2012, s.52).
Firemni ndkup ma sva specifika, poptdvku po materidlech formuje poptavka po findlnim

produktu. Snahou je eliminace prostiednikt (Jirsak, Mervat a Vins, 2012, s. 53).
Ndakupni proces ma celkem tri faze:

1. fazi ndkupniho procesu je identifikace pozadavkl. Obycejné formou elektronického

pozadavku.
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2. faze je proces objednani, jedna se o nejrozsahlejsi ¢ast procesu. Nejdiive se snazime
vyhledat dodavatele, primarn¢ hleddme mezi jiz schvalenymi dodavateli, pokud seznam neni
dostateCny, pouzijeme internetové zdroje. Nové nalezené dodavatele je nutné nejdiive
provérit dle stanovenych kritérii. Dalsim krokem je vypracovani poptavky pro vybérové
fizeni. Dodavatel pak reaguje zaslanim nabidky. Ukolem pracovnika nakupu je vyhodnotit
jednotlivé nabidky, nejlépe je vyuzit vicekriteridlni hodnoceni, ke kterym jsou pfifazeny
procentualni vahy. Nasleduje vystaveni objednavky, zaslani dodavateli a pozadovani

potvrzeni.

3. faze je odeslani zésilky, pfezkoumani zasilky na vstupni kontrole, zaneseni do
informac¢niho systému, sparovani s objednavkou, kontrola faktury a nakupni proces je

uzavren.
Prechod od nakupu k rizeni dodavatelského retézce:

Nakup se nejdiive pretransformoval na Supply Management (fizeni dodéavek), jedna se o
prechod z taktické na strategickou obchodni funkci. Nakup se zac¢al zaméfovat na polozky
s vysokou hodnotou a vysokym rizikem dodavek. Pozdé&ji ptidani slova Chain (fetézec)
k Supply Management se miize jevit trividlnim, ale ve skutecnosti je to vyznamné. Zatimco
zaméefeni nakupu je jednoznaéné na dodavatelskych vztazich, zaméfeni Supply Chain
Management (fizeni dodavatelského fetézce) je zaloZeno na SirSim obchodnim systému,
ktery zahrnuje n¢kolik urovni dodavatelli, subdodavatelti, zdkaznikd, distributorti (Johnsen,

Howard a Miemczyk, 2014, s. 5).

SCM je tok materidlu, zbozi, informaci a penéz, protékajici jednak uvnitt organizaci, ale 1
mezi organizacemi. Podstatou SCM je fidit procesy a zdroje, které se podileji na

uspokojovani kone¢nych zakaznikti (Rathousky, Jirsdk a Stan¢k, 2016, s. 9).
2.2 Strategie nakupu

2.2.1 Strategické cile

Soucasti tvorby strategie nadkupu je analyza mise, vize a nadfazenych strategii, to znamena,
ze strategie nakupu by méla byt v souladu s hlavnimi body mise a vize, ale také hodnotami

a stylem fizeni ve firmé. Pro strategii nakupu by pak plynuly nasledujici tkoly a cile:

- hlavnim poslanim ndkupu je zajisténi kvalitnich, v€asnych dodavek za nejnizsi cenu,

a tak pfispivat k ziskovosti a konkurenceschopnosti firmy
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- nakup je jednou z klicovych funkci a mél by byt i podle toho respektovan

- ukolem ndkupu je dlouhodobé dosahovat meziro¢nich uspor nakladi a to vyssich,

nez dosahuje nase konkurence

- dalezity je vybér dodavatel, spoluprace by méla byt jen s dodavateli, kteti dodrzuji
predpisy v oblasti kvality, bezpecnosti, zivotniho prostfedi, ale i eticky kodex

podnikani

- vybér dodavateli je nutné provadét na zakladé kritérii, kterd jsou meéfitelnd a

objektivni

- nakupovany material, co se ty¢e ceny, by mél byt vyhodnéjs$i nez pramér v oboru,
material by se m¢l nakupovat jen od renomovanych dodavatelt, ktefi nabizeji jen ty

nejlepsi technické parametry

Politika nakupu by méla zahrnovat systém hodnoceni dodavatell, databazi dodavatelti

s uvedenim nakupovanych objemtl, vzory kontrakti (Cerveny a kol., 2013, s. 26).

2.2.2 Vymezeni role a rozsahu odpovédnosti nakupu

Hlavnim nastrojem je analyza stakeholders. Je nutné ovéfit, co stakeholders od nakupu
predevSim poZaduji, je to hlavné zajiSténi v€asnosti dodavek nebo spiSe kvalita dodavek
nebo by se mél nakup zamétovat na snizovani naklada. Zkuseny vedouci pracovnik ndkupu

by mél aktivné prosazovat strategickou roli ndkupu, ktera umoziuje zvySovani zisku.

Dals$im nastrojem je analyza soucasného stavu. Zavedeni systému fizeni jakosti, v souladu
s normami ISO 9000, vyZaduje zavedeni smérnic pro jednotlivé aktivity ndkupu. Je potieba
provéfit rozsah nakupu z hlediska zajiSténi vyrobkd, ale 1 sluzeb. Patii sem rovnéz provéteni
rozsahu ¢innosti nakupu, co spadé do odpovédnosti ndkupu — vybér dodavatelil, objednévani
materialu, zajisténi a dodani zbozi nebo 1 odpovida za kvalitu, smlouvy, ale 1 za planovani
nakupu a finance. Komplexni ¢innost ndkupu zahrnuje analyzu nadkupnich trhi, vyhledavani
dodavatelll, uzavirani standardnich smluv, hodnoceni dodavatelti, audity, fizeni rizik, fizeni
kvality, vystavovani objednavek, objednavani dopravy, sledovani zasilek, procleni, ptijem,
planovani pozadavkl, pldnovani zasob, analyza ndkladd, projekty sniZovani nakladl

(Cerveny a kol., 2013, s. 28).
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Operativni Takiicky Strategicky Strategické
nakup nakup nakup partnerstvi

prizkum trhu,

zajisténi dostupnost, analyza ndkladd, . . spolupréce s vyvojem
ad-hoc dodavatelg, U}'-'bérove'l F'z:enl'. hodng;imadnozt;i\;atelu. a marketingem,
lokaln d_odavatelu. vyhled poptavky, celkovych nakladi integrace dodavatelu,
dl:.h"c’,;: ) t{ontrqlcty. glﬂ;ballzace . diiraz na cent. Kra;'.-::u duraz .na inovace
na dodaci termin durat predeviim na cenu : a hodnoty pro zakaznika

a dodavky na cas

. |

-
o

Obrazek 1 Prechod od operativniho nakupu ke strategii nakupu a partnerstvi s dodavateli
(vlastni zpracovani podle Cerveny a kol., 2013, s. 31)

2.2.3 Struktura, Fizeni a organizace nakupu

Zkouma se vyuziti funkci, ¢as, ktery vénuji pracovnici operativnim tkolim, taktickym a
kolik strategickym analyzam, rovnéZz se posuzuje centralizace a decentralizace nakupu a
jejich vyhody a nevyhody. Centralizovany nakup umoziiuje lepsi specializaci, jednotnost

r v

smérnic, snadngjsi piistup ke zdrojim, konsolidaci objemt. Oproti tomu decentralizace

prinasi rychlejsi feSeni problémd, zlepSeni komunikace, technickou znalost, individualizaci

potieb (Cerveny a kol., 2013, s. 33).

2.2.4 Vybér arozvoj sité dodavateli

Pro efektivni vybér dodavateli je nutné zvoleni vhodnych kritérii hodnoceni dodavateli.
Spatny vybér dodavateli miiZze mit nasledné negativni dopad na celou firmu, nakup
nekvalitnich vyrobki pfinasi dodatecné naklady. Mezi mozna kritéria pro vybér dodavatele
patii cena, platebni podminky, vstiicnost a komunikace, technické schopnosti, kapacita,

finanéni situace dodavatele a systém Fizeni kvality (Cerveny a kol., 2013, s. 34).

2.2.5 Planovani a rizeni dodavek a zasob

Spousta firem se musi vypotadat s neexistenci dlouhodobého vyhledu poptavky a na druhé
stran¢ pozadavkl zédkaznikli o co nejkrat§i dodaci terminy. Vyrobni firmy musi pldnovat a
rezervovat svoje kapacity s velkym piedstihem a pokud nemaji garanci odbéru potvrzenou
podpisem kontraktu, zatazuji nové objednavky do vyroby s velkym zpozdénim. Na druhou
stranu se muze se stat, ze nakup objedna material s velkym piredstihem a zédkaznik potom

zakézku zrusi, material zbude na skladé a navysuje zasoby (Cerveny a kol., 2013, s. 38).
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Pro planovani a tizeni dodavek jsou nutné nasledujici informace:

Business plan: specifikuje objemy prodejt, ze kterych se nasledn¢ odvozuji objemy

nakupu v podstatné delSim horizontu
- Plan vyroby: specifikuje pozadavky pro nakup v nejblizs§im obdobi
- Kalkulace nakladii: znich je mozné potom zjistit, jaky maji podil nakupované
materialy na naSem produktu
- Kusovnik: uvadi pfesné informace o mnozstvi spotfebovaného materidlu na kazdy
jednotlivy vyrobek
- Uzavrené objednavky a jejich objem: moznost zjistit vice informaci o poptavce
- Financni ukazatele materidlovych zasob a zasob rozpracované vyroby
Tradi¢né management voli mezi vyrobou na sklad a vyrobou na objednavku, ale v podstaté
je mozné volit i tieti strategii, a to dokonceni na objednavku. Dochézi jen k dokonceni do

urovné polotovaru a az po obdrzeni objednavky, je mozné dokoncit finalni vyrobek

v souladu se specifikaci pozadovanou zdkaznikem (Cerveny a kol., 2013, s. 40).

V logistické teorii hovofime v tomto pfipadé€ o bodu rozpojeni zakazky (Sixta a Macéat, 2005,

s. 61).

Prognoéza budoucich ndkupnich pozadavkl by neméla byt uskutecnéna pouze na zéakladé
drivéjsi poptavky, ale mély by byt posuzovany i trzni signaly. Z poptavky se nasledovné
odvodi ro¢ni plan nadkupu, ktery by mél obsahovat i odhad budoucich nakladt. Je dulezité
meziro¢né srovnavat ndklady a ovétovat, jestli dochazi ke snizovani nebo zvySovani
nakladii. Déle je nutné porovnat naklady na dopravu, skladovéni, ale také i naklady na

preruseni vyroby (Cerveny a kol., 2013, s. 41).

2.2.6 Financni aspekty nakupu

Co se tyce finan¢niho rozhodovani lze jej rozdélit do n€kolika oblasti:

vyrabim si sdm nebo nakupuji

- nakupuji nebo si pronajimam

- jak ovliviiuje nakup variabilni naklady
- jak ovliviiuje nakup fixni ndklady

- jak ovliviiuje nakup financni toky a také pracovni kapital
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Standardnimi finanénimi néstroji jsou vykazy ziski a ztrat, penéznich tokd, rozvaha. Mezi
dalsi néstroje patii také kalkulace nakladi a cen vlastnich vyrobkil, ro¢ni plan nakupu,
uzaviené¢ kontrakty s hlavnimi dodavateli, existujici databaze dodavatelti, dale také
hodnoceni dodavateli a v neposledni fad¢ ukazatele obratky zasob a splatnosti zavazkl
dodavatelim (Cerveny a kol., 2013, s. 42).

2.2.7 Smluvni vztah a zakonné povinnosti

Strategické cile v této sfére by mély byt nasledujici:

Dodavatelé, kteti maji podil vétsi nez 5 % celkového objemu nakupu spole¢nosti, musi byt

zajisténi smlouvami.

Dodavatelé jsou povinni podepsat smlouvu o divérnosti predavanych informaci, jesté pred

piredanim technické dokumentace.

Je nutné pojisténi, které bude pokryvat z 80 % ztraty zpisobené poskozenim pfi pieprave a

také pii skladovani.

Naklady na nekvalitni zbozZi, dodané dodavateli, by nemély piekrocit 8 %.

Ve spolecnosti by nemélo dochédzet k poruSovani bezpecnostnich, celnich a danovych
predpisti (Cerveny a kol., 2013, s. 44).

2.2.8 Kontrola Fizeni kvality dodavaného materialu

Spousta firem ma jiz zavedeny systém fizeni kvality ISO 9000. Podle této normy nakup

provadi nasledujici ¢innosti k zajisténi kvality dodavek:

vybér a schvalovani dodavatelli

- kvalifikace dodavatelt
- hodnoceni dodavateld
- audity dodavatel
- napravnd opatfeni
Existuji preventivni metody fizeni kvality dodavatela:

- statistické metody, které umoznuji monitorovani a méteni procesii. Je ekonomictéjsi

kontrolovat vstupy oproti vystupim.
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analyza budoucich rizik, které mohou nastat zménami v produktu nebo v procesech,

metoda se zabyva odhadem moznych selhéni.
rozklad funkce kvality — metoda analyzuje kvalitu z pohledu zdkaznika

samokontrola samotnymi operatory, prosSkoleni pracovnikl snizujici zmetkovost ve

vyrobé
metoda Total Quality Management, zdkladem je uspokojeni potieb zakaznika

metody kontinualniho zlep$ovani (Cerveny a kol., 2013, s. 47)

Identifikace a Fizeni rizik nakupu

Existuje fada rizik spojenych s nakupem:

financni rizika: kurzové rozdily, mozny rust cen, dodatecné néklady, nedodani zbozi
dodacti rizika: poskozeni béhem dopravy, zpozdéné dodavky, ztrata zbozi
pravni rizika: reklamace, nedodrZzeni smluvnich podminek, certifikaty

geopoliticka rizika: zmény zakonl, odejmuti licenci

Systém fizeni rizik nakupu mize mit rizné podoby. Jedna se naptiklad o reaktivni pfistup

.....

zmirnéni dopad rizik. Dale je zde preventivni pfistup k eliminaci rizik — pfeneseni rizik na

tieti stranu, je mozné pojistit se proti kurzovym rizikim, pojisténi zbozi, vytvareni

bezpecnostnich zasob.

Opatreni na eliminaci rizika nakupu:

dodavatelé, u kterych je nejvyssi riziko — je nutné stanovit zdlozni dodavatele
provadéni periodickych auditi dodavateli

kontrola finan¢ni stability dodavatell, vyuziti databaze ratingovych firem
zalohové platby pouze oproti bankovnim garancim

dlouhodobé kontrakty (Cerveny a kol., 2013, s. 49)
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Nastroje pro posuzovani rizik:

Tabulka 1 Prehled vybranych ndstrojii pro posuzovani rizik v logistice a jejich pouzitelnosti
(vlastni zpracovani podle Macurova a kol., 2011, s. 81)

Faze procesu posuzovani rizik
Analyza rizik
Nastroj Stanoveni
Identifikace |Analyzy |Analyza |drovné Hodnoceni
rizik dopadu |vyskytu |rizika rizik
Kontrolni seznamy rizik X
Interview X
Skupinové mitinky X
Brainstorming X
Metoda Delphi X X X
Analyza Co se stane, kdyz X X X
Analyza pfi¢ina dasledki X X
Analyza typu motylek X X X X
Metoda scénarl X X X X X
Analyza zpUsobu a disledki
poruch (FMEA/FMECA X X X X X
Analyza stromu poruch (FTA) X X X X
Model SCOR X X
Logisticky audit X X
Dynamickd simulace X X X X X

2.2.10 Informacni a technologicka podpora nakupu

Vhodna informacéni podpora ndkupu by méla umozZiiovat ptistup k potfebnym informacim.
Vyrobni spolecnosti v soucasné dobé zejména vyuzivaji infomacni systémy Enterprise
Resource Planning — ERP, obsahujici moduly fizeni vyroby, fizeni zéasob, finan¢ni

planovani, ucetnictvi, tvorba objednavek a sledovani jejich plnéni, zakaznicka podpora.

Takovy systém by mél pro potieby ndkupu obsahovat néasledujici funkce:

tvorba, schvalovani objednavek

- pfijem a schvalovani dodavatelskych faktur
- fizeni cenovych a mnozstevnich odchylek

- seznam schvélenych dodavatela

- reporting nakladi nakupovaného materialu
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Sofistikovanéjsi systémy pak obsahuji i dalsi funkce podpory ndkupu: sledovani dodavek,
sledovani odchylek kvality, forecasting pozadavkl materidlu, spravu dlouhodobych
kontrakti, vytvaieni nakupnich katalogl, elektronickd poptavkova fizeni, hodnoceni

dodavatel?, sdileni dat s dodavateli (Cerveny a kol., 2013, s. 51).

Progresivnimi trendy digitalizace nakupu jsou technologie big — data a blockchain.

Procurement process

Specity ; Supplier = - e 5
>Reqmrements Sourcing >>> eRlecion Contracting Ordering Expediting Evaluating

Digital systems

E-sourcing -
[ RFX ] [ E-tendering } [ ERP ]
[ E-auction ] E-order [ E-payment ][ E-logistics ] ] E-reception

l Data analytics and integration ‘

Obrazek 2 Procurement process (Hallikas, Immonen a Brax, 2021, s.635)

PouZzivéni e-aukci se stava béZnym nastrojem pii vybéru dodavateli. Dnes uz snad ani neni
mozné byt leaderem a nevyuzivat pro vyhodnocovani nabidek dodavatelti principu e-aukeci.
Jelikoz se jedna o transparentni a jen velmi slozit€ ovlivnitelny zptsob vybéru dodavateli e-
aukce tak rovnéZ posiluji odbératelsko-dodavatelské vztahy, zaloZzené na vzajemné divére.
Neni slozité vyuzivat e-aukce, je mozné je rovnéZ vyuZivat formou vzdaleného pfistupu,
tedy neni nutné nic instalovat. Pokud se rozhodneme si pofidit e-akéni systém, je vhodné
porovnat nékolik parametrt, jeho §iti, kvalitu a v neposledni fadé odbornost sluzeb (Kaplan

a Zrnik, 2007, s. 14).

S rozvojem informacnich a komunikacnich technologii dochéazi k tvorb&é hodnoty v ramci
vazeb mezi dodavateli a zdkazniky. Zminéné technologie podporuji i dalsi trendy jako
vyznam doprovodnych sluzeb, outsourcing, inovac¢ni procesy. Podstatou podnikéni je tvorba
hodnoty, ale dnes uz nestaci jen sledovat rtist ptfidané hodnoty, abychom posoudili, jak je
podnik uspésny. Hodnota, kterou vytvaii podnik, je pak konkuren¢ni vyhodou firmy a ta
praveé oslovuje zakaznika. Tedy vyslednou hodnotou neni jen cena produktu, ale pravée cely
komplex, ktery je tvofen jednak vlastnosti produktu, dale pak trovni sluzeb, ale i chovanim

zaméstnanct, vS§im, co dokéaze uspokojit potieby zakaznika (Klapalova, 2011, s. 6).
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2.2.11 Kontrola nakupu

Pro ucely kontroly ndkupu jsou obycejné vytvaieny specidlni standardy. Ty se potom stavaji
kritérii pro hodnoceni provedené prace. Jsou obycejné urcitymi body z planu, tim je moznost

kontrolovat plnéni planu.
Pro kontrolu nédkupu se pouzivaji urcité logistické ukazatele:

- Strukturni: patii sem pocet mist v nakupu, pocet dodavateld, pocet objedndvek za

urcité obdobi

- Ukazatele produktivity: pocet zasilek na hodinu urcité¢ho pracovnika, ¢as piijmu

zbozi
- Ukazatele hospodarnosti: naklady ptijmu na zasilku, naklady na objednavku

- Ukazatele jakosti: pocet vadnych dodavek, pocet zpozdénych dodavek (Lukoszova,
2004, s. 39)

2.2.12 Nakupni marketing

Nakup je proces zahrnujici ukoly, jako zajisténi vyrobniho materialu nebo sluzeb. K tomu
je nutné disponovat nastroji, s jejichZ pomoci je mozné zjistit potiebu, hledat dodavatele,
hodnotit je. Cilem je pak vytvaiet dlouhodobé kvalitni vztahy. Na druhé strané jsou tu tkoly
spojené s planovanim mnozstvi, terminii spotieby, fizeni zasob. Nakup nemiize byt jen
opatfovani vzniklych potieb. Nakup musi byt aktivni, u€astni se na vybéru materidlu, na
materidlovych substitucich a na druhé strané zajiStuje perfektni materidlovy servis pro

interni odbératele (Tomek, 2009, str.189).

O nakupnim marketingu mluvime, pokud uplatiiujeme marketingové piistupy v celém
nakupnim procesu, a to jiZ pfi stanoveni nakupni strategie a cild, prizkumu trhu a volbé

dodavatele, pti rozhodovani o zadsobach, o vztazich s dodavateli (Tomek, 2011, s. 274).

V celém ndkupnim procesu se obycejné vénuje malo pozornosti pravé nakupnim trhiim.
Jedna se pfedevsim o §ifi trhu, zmény v postaveni vyznamnych leaderti na trhu. Vysledkem
analyzy trhu je pak soubor dodavateli, které je potieba dale analyzovat (Tomek a Vavrova,

2011, s. 283).

Pro zavedeni ndkupniho marketingu nejsou vhodné tradi¢ni organizacni struktury, vhodné

je procesni fizeni. Procesni management chape potom nakup jako dulezity podnikovy
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proces, prispivajici k tvorbé vykoni, které jsou ve prospéch podniku (Tomek a Vavrova,

2011, s. 295).
NAKUPNi
MARKETING

Pozadavky Vykony/podnéty

\4\4\ ASPEKT /" ASPEKT '/'/ /

/ NAROKU

. Co chce nakupce? Co musi nabizet ;

5 nakupce? S
A , NAKUPNI 3 4
Jisiutyisietytyintutyiptytyish o PROCES e
/' ASPEKT ASPEKT ™\
VYKONU NAROKU 5,
\\\ Co musi nabizet | Nabizejici . Cochce dodavatel?
/ dodavatel? , — dodavatel \
Vykony/pfinosy PozZadavky

ODBYTOVY
MARKETING

Obrazek 3 Nakupni marketing (Tomek a Vavrova, 2011, s. 275)
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3 LOGISTICKE TECHNOLOGIE

3.1 Logistika

Logistika zahrnuje tok materialu, informaci. Jedné se o soubor ¢innosti, vedouci k zajisténi
pozadovanych prostiedkt, s vynalozenim co nejmensich nakladt. Jedna se o fyzicky pohyb
surovin, materiall, hotovych vyrobk, ale 1 zbozi, spojeny se souvisejicimi informacnimi a
hodnotovymi toky. Soucasti logistického procesu je zdkaznicky servis, predpoklad
poptavky, fizeni zdsob, vyfizovani objednavek, baleni, nahradni dily, nakup, doprava,

skladovani (Lukoszova a kol., 2012, s. 12).

Vyznamnou roli v logistice hraje rychlost a pfesnost dodavek, coz znamena spravny vyrobek
ve spravny Cas a na spravném misté. Pii stabilizaci rychlosti dodavek, je mozné piejit ke
snizovani zasob, coz dale umozituje snizeni vazaného kapitalu, snizeni bankovnich uvért a
tyto prostfedky je pak mozné pouzit predevsim do investic, fikdme tomu snizovani nakladii

ob&tovanych piilezitosti (Malek a Cujan, 2008, s. 10).

Se zvysujici se narocnosti zdkaznikd, ale také s postupujici globalizaci trhii, a predev§im
zosttujici se konkurenci, se zvySuje 1 slozitost logistiky. To je v nékterych ptipadech vedouci
k rozhodnuti o outsourcingu v oblasti logistiky. Souvisi to s volbou vhodného poskytovatele
logistickych sluzeb. Outsourcing v oblasti logistiky mliZe byt strategickym rozhodnutim, ale
neni bezproblémovym feSenim. Nedostatky outsourcingu se snazi odstranit jiz pokrocilejsi

forma — partnering (Pernica a kol., 2008, s. 196).

3.2 Rizeni dodavatelskych Fetézcii

Dodavatelsky fetézec vytvaii spolupracujici, provdzené organizace, vzajemné
zainteresované na urcitych Cinnostech, vytvarejici tak pfidanou hodnotu prostfednictvim
nabizenych produktii a sluzeb koncovym zakazniklim. Spoluprace v dodavatelském fetézci
ma 1 jiné urovné jako vyrobni, marketingovou, informac¢ni a finan¢ni. Mezi nejcastéji dnes
pouzivané logistické technologie patii nepochybné Supply Chain Management, Kanban,
Just-In-Time, Consumer Relationship Management a také informacni logistické systémy
jako MRP I (Materials Requirements Plannig), MRPII (Manufacturing Resource Plannig),
ERP (Enterprise Resource Planning), CRM (Customer Relationship Management).

Supply Chain Management znamena novy pfistup, kdy fizeni podniku nesleduje jen
optimalizaci podnikovych procesii, ale je nutna i optimalizace procesi, které jsou soucasti

dodavatelského fetézce (Lukoszova a kol., 2012, s. 20).
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3.3 Logistické technologie v zasobovani

Just-In-Time jedna se o jednu z nerozsifenéjSich technologii v zasobovani. Tato metoda ma
pocatky v Japonsku ve firmeé Toyota Motor Company jiz po 2. svétové valce. Po roce 1980
se zacCala pouzivat i v USA a pozdéji i v evropskych firméch. Dnes ji nejvice vyuziva
automobilovy primysl, ale rozSifuje se i v potravinaiském primyslu. Tato technologie se
stava zakladnim stavebnim ¢lankem strategicky orientovanych logistickych systémi. Je
celkem bézné, ze doba, po kterou zlstava finalni produkt na skladé, je mnohem delsi nez
doba, ktera je nutna pro jeho vyrobu. Proto zde je nejvétsi prostor k isporam. Samoziejme
pramyslova vyroba nemize fungovat bez zdsob, ale je nutné tyto zasoby co nejvice
redukovat. Aby tato metoda mohla fungovat, je potfeba, aby se dodavatel maximalné
ptizplsobil odbérateli. Dodavatel musi zvazovat dvé alternativy, jestli vyrabét a hned
dodavat bez skladovani, ale vyroba v tak malych davkach se mlize prodrazit. Nebo vyrabét
ve vétsich davkach, pak ale budou vznikat néklady na skladovani, protoze ¢ast produkce se

bude muset zaskladnit (Lukoszova a kol., 2012, s. 31).

Just-In-Case tato metoda vychdzi ze sytému optimalnich dodavek se skladovanim. Ve
vzorci, pro vypocet optimalni velikosti dodavky, pocitdme s ndklady na jednu dodavku a

naklady na skladovani a udrzovani jednotky zasob (Lukoszova a kol., 2012, s. 34).

Systém rychlé odezvy Quick Response vede k maximalizaci efektivnosti celého
dodavatelského fetézce. Podstatou této metody je rychld identifikace poptavky. MoZnost
jeji realizace je v nasazeni elektronizace a komputerizace, coz umozni sledovani zasob
pomoci ¢arovych kodi, technologie RFID (Radio Frequency Identification) a rychlého
prenosu dat. Dochézi tak ke zkracovani dodavkového cyklu i zlepSeni jakosti dodavek.

Cilem této metody je snizeni stavu zasob a sniZzeni naklada spojenych se skladovanim.

Uvedené logistické technologie nefunguji oddé€len€, v praxi jsou vzijemné provazany.
Informacni podporou pro aplikaci téchto technologii je nezbytna elektronickd vyména dat.
Vyuziti téchto technologii je zvlasté v automobilovém pramyslu (Just-In-Time). Systém

rychlé odezvy je vhodny pro textilni a odévni primysl (Lukoszové a kol., 2012, s.35).

Kanban je to systém, ktery je urCeny k planovani a fizeni materidlového toku na pull
principu. Dodavatel vyrobi nebo vychysta material az po obdrzeni signalu od odbératele.
Pivodni kanban za pouziti fyzickych karet je mozné nahradit e-kanbanem. Signal obdrzi
dodavatel od odbératele, nez se zacne odebirat material z prepravky, naskenuje se carovy

kod z kanbanové karty, ¢imz se vysle signal, aby byl dodan dal$i materidl. Dodavatel po
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obdrzeni signalu vychystd materidl. Za vyuziti systému kanbanu neni nutné skladovat
materidl ani objednavat, signal od odbératele sdm o sobé definuje pozadovanou dodavku

(Jirsak, Mervat a Vins, 2012, s. 157).

3.4 Logistické informacni technologie

Z divodu udrzeni konkurenceschopnosti podniku, je nutné vydavat rozhodnuti
k zabezpeceni prosperity. Aby tato rozhodnuti byla mozna vydavat, je nutné mit potfebné
informace a k tomu pomaéhaji moderni logistické informacni systémy (Lukoszova a kol.,

2012, s. 101).

3.4.1 Systémy planovani materidlové spotireby

MRP Materials Requirements Planning systém vhodny pro planovani materidlovych
pozadavkl. Systém umoznuje fidit vyrobu, zdsoby, minimalizovat zasoby. MRP sytém je
zvlasteé vhodny pro podniky se zakdzkovou vyrobou, pferusovanou vyrobu. Aby systém
mohl efektivné fungovat je zapotiebi vstupti jako vyrobni plan, seznam pozadavka, které
jsou dany kusovnikem, po¢atecni zasoba a pocatecni kapacita. Zakladnimi vystupy systému
jsou seznamy poZadavkill na materidl, seznam vyrobnich ¢innosti, seznam volnych kapacit.
Dale se vyuZzivaji 1 systtmy MRP II Manufacturing Resource Planning pro pldnovani
vyrobnich zdrojii. Rozdil mezi MRP I a MRP 1I je hlavné v moZnosti pro MRP II vytvaret

plan vyroby, plan poZadavki na zdroje, plan materialt (Lukoszova a kol., 2012, s.103).

3.4.2 Systémy planovani materidlovych zdroju

MRP II Manufacturing Resource Planning je urCen pro planovani a fizeni vSech
dalezitych procesu ve spole¢nosti. Planovani vyroby je zalozeno na zéklad¢é predpokladu
odbytu. Vyhodou systému je nizké Groven rozpracované vyroby, zvySeni obratu zasob. Na
druhé strané¢ jsou zde i nevyhody, systém neumoziiuje upravit pldn pfi kazdé zméné

pozadavki (Lukoszova a kol., 2012, s. 103).

3.4.3 Podnikové informacni systémy

ERP Enterprise Resource Planning je vyvinut pro planovani a fizeni podnikovych
procest. Tyto systémy se vyznacuji flexibilitou struktury. Systémy se ¢leni na jednotlivé
moduly, obycejné je to vyroba, logistika, finance, personalistika. Systém je mozné
upravovat, prizpisobovat potfebam podniku. K zdkladnim moduliim je pak moZzno pfipojit

dal$i nadstavbové moduly jako BI (Business Intelligence) nebo CRM (Customer
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Relationship Management) a SCM (Supply Chain Management) (Lukoszova a kol., 2012, s.
103).

3.4.4 Rizeni vztahi se zakazniky

CRM (Customer Relationship Management) — cilem je uspokojovani potieb zakaznikd.
Zakladem je vytvoteni databaze informaci o zakaznicich. CRM systémy nejsou jen systémy
pro prodej a marketing, ale umoziuji celopodnikové feSeni. Systém by mél obsahovat funkce
pro automatizaci prodeje, systémy jsou flexibilni v komunika¢nich moznostech. Hlavni
zaméfeni téchto systémill je automatizace, neustalé zlepSovani procesti souvisejicich se
zakazniky. Systém je vyznamnou oblasti shromazd’ovéni, zpracovavani, ukladani a
vyhodnocovani zakaznickych informaci. Tyto =ziskané informace pak pomahaji
v rozhodovani managementu, k predikcim, analyzam zékaznického potencialu. Technologie
se pak aplikuje tak, aby pfinéasela co nejvyssi hodnotu pro zakaznika, pro podnik ale i pro
obchodni partnery. Dochédzi i k velmi vyznamné persondlni uspote, Setii se cas pfi

opakovanych ¢innostech (Lukoszova a kol., 2012, s. 105).

3.4.5 Hodnoceni dodavek

Co je perfektni dodavka? Je to dodavka, kterd je v€asnd, Gplnad a bez chyb. VEasnost se
posuzuje podle dohodnuté dodaci Ihity. Uplnost se hodnoti porovnanim s mnoZstvim

objednanych kusti. Bezchybnost je dana spravnosti doprovodné dokumentace.
Véasnost dodavky: pocet dodavek vcas/vSechny pfijaté objednavky x 100 %
Uplnost dodavky: poet tplnych dodavek/viechny piijaté objednavky x 100 %
Bezchybnost dodavky: bezchybné faktury/vSechny vystavené faktury x 100 %

Vysledny ukazatel je pak soucinem vsSech tii procentnich hodnot (Pernica, 2005, s. 207).

3.4.6 Zranitelnost dodavatelského retézce
Dodavatelsky fetézec je zranitelny z diivodu externich, ale 1 internich rizik.

Vnejsi rizika jsou rizika enviromnetdlni, ekonomickd, politickd a socidlni (boufte,

zem¢étieseni, terorismus, stavky, valky, embarga a pocitacové viry).
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Interni rizika jsou rizika, vznikajici interakcemi mezi organizacemi v dodavatelském fetézci:

- Nepiehlednost ve vlastnictvi, kvili stirdni hranic mezi nakupnimi a dodavatelskymi
organizacemi, vyplyvajici z faktorti, jako jsou outsourcing a vytvaieni

komplikovanych siti obchodnich vztaht.

- Rozhodovaci rizika z divodu chaosu, ktery znemoziuje ucinit spravné rozhodnuti

pro kazdého ¢lena dodavatelského fetézce.
- JIT systém piinasi riziko malé kapacity nebo zasoby v rezerv€, aby mohl zvladnout
zpozdéni dodavek, mozné problémy v doprave.

- Riziko nedostate¢né¢ rychlé¢ reakce zdkaznikli nebo dodavatelii na ménici se
podminky trzniho prostfedi a trzni signaly, neschopnost reagovat na zmény

konkurence nebo ménici se trzni ptilezitosti (Lysons a Farrington, 2012, s. 97).
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4 MANAGEMENT DODAVATELU

4.1 Strategie vztahii s dodavateli

4.1.1 Prvky strategie vztahii s dodavateli

Je plné v pravomoci vedeni spolecnosti si zvolit zakladnou vztahti s dodavateli vzajemnou
davéru, zasady rovnopravnosti, partnerstvi. Vzajemna duvéra je ale vysledkem jiz diive
prokazané spolehlivosti a schopnosti dodavatell plnit jejich pozadavky. Z toho divodu je
nutné vyuzivat propracované metody a postupy trvalého hodnoceni dodavateli. Pro
rozhodovéni o tom, které dodavatele budeme povaZzovat za strategicky vyznamné, je mozné
vyuzit napt. dodavatelskou matici. Sledujeme zde dvé nezavisla kritéria, jako objem
dodavek a objem ztrat na vykonech, vznikajici pti vypadcich dodavek (Nenadal, 2006, s.
53).

K1

Objem
dodavek

Q3 1} 1l 1}

Q2 Il Il 1}

a1 Il 1}

>
Z1 72 Z3
K2: Ztraty na vikonech

Obrazek 4 Dodavatelska matice (vlastni zpracovani podle Nenadal, 2006, s. 55)
Segment III budou tvofit dodavatelé, ktefi maji minimalni vliv na vykonnost odbératele.

Segment II tvoii dodavatelé, kteti nepatii mezi rozhodujici, ale neméli bychom podcenovat

jejich vliv.
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Segment I je tvofen klicovymi dodavateli, jednd se o mensinovou cast dodavatelt, ale u
téchto dodavatelti bude jejich spolehlivost zvlasté dulezita, jelikoz jsou v mnoha piipadech
témer nezastupitelni. Je to skupina dodavatelii, kde je nutné rozvijet partnerstvi (Nenadal,

2006, s. 55).

Dalsi vyznamnou strategii, kterou by mé¢li zvazit manazefi je strategie dodavatelského
véjire. Byla uplatiiovana jiz v Batovych zavodech. Pro jednotlivé nakupované polozky je
vzdy k dispozici vice nez jeden dodavatel. ZaruCuje to tak minimalizaci rizika vypadkl

dodavek a dale se vytvaii konkurenc¢ni prostiedi (Nenadal, 2006, s. 56).

Pro obé strany, co se ty¢e obchodniho vztahu, je urcité vyhodnéjsi, kdyz trva dlouhodobé,
roste obecné podil uzaviranych obchodnich kontrakti na dobu delsi 3 let, protoze pravé

dlouhodobé¢ vztahy se ukazuji motiva¢nim faktorem pro dodavatele (Nenadal, 2006, s. 59).

Je mozné vyuzivat pti dodavkach rizné logistické systémy jako je JIT (Just-in Time), které
vedou k redukci objemu zasob, tspote skladovacich prostor, ale rovnéz je mozné dosahnout
zvySeni pruznosti reakce na zmény a i jakost dodavek je mozné navysit (Nenadal, 2006, s.

60).
Mezi dal$i principy patii i minimalizace zdsob, kterou je mozné dosdhnout opakovanymi
nakupy v malych objemech. Néakupni oddéleni se Casto setkavaji s nabidkou slev,
podminénych urcitym mnozstvim, ¢im je mozné dosahnou sniZzeni nakladii materidlovych,
ale na druhou stranu dojde ke zvySeni vazanosti kapitalu v zdsobach (Nenadal, 2006, s. 61).
4.1.2 Hodnoceni a vybér dodavateli
Zakladnimi kritérii pro hodnoceni dodavatelii jsou:

- neshody dodavek v ptedeslych obdobich

- cena dodavaného zboZzi

- dodaci podminky

- doba dodéani

- platebni podminky

- pruznost reakce dodavatele na poptavky

- vztah a komunikace s dodavatelem

- finan¢ni zdravi dodavatele



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 33

pozitivni reference jinych odbérateld
vzdalenost dodavatele

existujici management rizik
moznosti dal§iho rozvoje

podil na trhu

enviromentalni uvédomeélost

celkové naklady nakupu (Nenadal, 2006, s. 104)

Metriky zdroji nakupu

Rozhodnuti o zvoleném dodavateli ma piimy dopad na ndklady. Vykon dodavatele ovliviiuje

kvalitu, zasoby, naklady. Dilezité je sledovat nasledujici metriky, které ovliviiuji vykon

celého fetézce:

4.1.3

splatnost méfi pocet dnli mezi tim, kdy dodavatel splnil ukol a den, kdy mu bylo

zaplaceno

prumérna nakupni cena méfi pramernou cenu, za kterou bylo zbozi zakoupeno

béhem roku

rozsah nakupni ceny méfti kolisani ceny béhem stanoveného obdobi

prumérné zakoupené mnozstvi méti primeérné mnozstvi zakoupené na objednavku
kvalita dodavky méti kvalitu dodavaného produktu

dodaci lhuta dodavky méfi primérnou dobu mezi zadanim objednavky a doruc¢enim

produktu. Dlouhé dodaci lhity snizuji schopnost rychle reagovat a zvySuji zasoby.
Procento véasnych dodavek
Spolehlivost dodavek méti variabilitu dodacich lThat dodavatele 1 dodaného mnozstvi

vzhledem k planu (Chopra a Meindl, 2016 s. 55)

Motivovani dodavatela

Dlvodem motivovani dodavateli je jejich neustdlé zlepSovani. Hlavnim motivem

dodavatelll neustéle se zlepSovat je snizovani nakladt. Existuji hmotné i nehmotné formy

motivace. Za hmotnou motivaci je mozné povazovat vliv na ekonomickou vykonnost

dodavatelti. Nehmotnd motivace je ovliviiovani chovani dodavateld, nema piimy vliv na



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

ekonomickou vykonnost, ale mize ovliviiovat vykonnost dodavateli neptfimo (Nenadal,

2006, s. 262).

4.1.4 Neustalé zlepSovani dodavateli

Six Sigma je jednim ze strategickych pfistupit k neustalému zlepSovani. Six Sigma je
vhodné aplikovana statistika, jejiz strategickym cilem je snizovani nékladd. Jedna se o
proces zlepSovani, ktery vyuziva pétikrokovy algoritmus DMAIC (Define, Measure,
Analyze, Improve, Control). Jednd se o velmi silnou orientaci na pozadavky zdkaznikda,
vyuzivaji se statistické metody, redukce variability procesli jsou nutnosti. Co se tyce
vyhodnocovani vad a neshod, nepouzivaji tradi¢ni ukazatele, vztahované na jednotku
vykonu, ale na ptedem definovany pocet prilezitosti ke vzniku vad a neshod. Jednim
z privodnich znakd zavadéni Six Sigma je masivni vycvik zaméstnancii. Six Sigma,
ptestoze je Casove a finanéné ndrocnd, tak piinasi vyznamné ekonomické efekty (Nenadal,

2006, s. 242).
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5 RIZENI ZASOB

V ramci trzniho hospodaistvi vzriista vyznam zasob a také nutnost fizeni zasob, jehoZz cilem
je optimalni vySe zéasob. Je to hledani optimalniho vztahu mezi jednotlivymi néklady

(Horakova a Kubat, 1990, s. 70).

Rizeni zasob je to soubor &innosti zahrnujici prognézovani, planovani, ale také operativni
fizeni zasob s cilem dosazeni podnikovych cili. Pfedmétem fizeni zasob jsou suroviny,
soucastky, hotové vyrobky, ale i ndhradni dily. Cilem fizeni zasob je pak udrzovani takové
urovné zasob, aby byla zajisténa plynulost dodavek pii minimalizaci ndkladti. Ke splnéni
takovych cili je mozné vyuzit metodické postupy jako optimalni vyse zasob, dale pak

velikost dodavky a frekvence dodavky (Stiisek, 2007, s. 83).

Dlvodem fizeni zasob je zvySovani rentability podniku. Rentabilitu je mozné zvySovat napf.
snizovanim ndkladl anebo zvySovanim prodeje. Béznym problémem byva nadnormativni
udrzovani zasob, dochdzi tak ke snizovani Cistého zisku o néklady spojené s udrzovanim
zasob, dale tyto velké objemy zdsob navysuji celkové jméni o ¢astku vazanou v zdsobach

(Drahotsky a Rezni¢ek, 2003, s. 17).

Rizeni zasob je metodou, jak fidit tok materidlu a hodnot v dodavatelském fetézci. Tok
materialu, vyrobkt je diilezity, protoze pokud se zastavi, neptidava se hodnota. Pro¢ vlastné
skladovat zasoby? Sklady vlastné eliminuji vazbu mezi poptavkou a nabidkou, slouzi jako
bezpecnost k pokryti necekanych poptavek, umoznuji slevy za odbéry vétSitho mnoZstvi
zbozi, dostupnost pohotovostnich zasob. Z financniho hlediska jsou aktivy, ale na druhou

vvvvv

ziskovost (Emmett, 2008, s. 43).

Cilem fizeni zasob je zajisténi materialu za pfijatelnou cenu. Je nutno nalézt rovnovahu mezi
naklady spojenymi se skladovanim a cenou za poskytovani pozadované urovné sluzby. Pii
vysokém objemu zasob, je i1 cena sluzby vysokd, pii nizkém objemu zasob, pak naklady
budou sice nizké, ale i urovein sluzby bude nizka. Existuji metody dopliiovani zasob, které
se pokousi o dosazeni vysoké trovné sluzby pii nizkych nakladech na skladovéani. Hlavnim
aspektem v fizeni zasob je snaha o vypofadani se s nejistotou, a to nejen co se tyce nabidky
a poptavky, ale klademe si otdzku, je tato nejistota skutecnd? MozZna je zplsobena

nespravnymi postupy nebo nedostatkem komunikace (Emmett, 2008, s. 44).
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Pokud nezname pfesn¢ urovné poptavky, to je v pripad¢ nezavislé poptavky, pak se pii
prognozovani snazime o poskytnuti nejlepsiho mozného odhadu budouci poptavky, dale se
snazime o snizeni chyb v piedeslych prognézach (Emmett, 2008, s. 52).
Existuji dvé metody prognozovani.
vypovidajici schopnosti
- metoda subjektivnich kvalifikovanych odhada, kterd je rychld, levnd, vychézejici ze
zkuSenosti odbornikt, vysledky ale nejsou ni¢im podloZeny
- metoda objektivnich kvalifikovanych odhadli, metoda analyzuje ptedchozi

poptavku, vyuziva matematicko-statistické analyzy

V praxi se pak vyuziva kombinace objektivnich a subjektivnich odhadi, jen stézi bychom
mohli prognozovat nové vyrobky, kdyz nemame data z ptedeslého prodeje (Tichy, 2021, s.
80).
Model planovani zasob:

1. stanoveni ¢im je provoz fizen, ndklady nebo sluZzbami

2. provedeni ABC analyzy (zamé&fit se na ty dlileZit&si polozky)

3. uvazovat o sniZzeni objednaciho mnozstvi (pfiobjednavat jen takové mnozstvi, které

je nutné k pokryti poptavky do ptichodu piisti zasilky) a zvysit frekvenci objednavek
4. snizeni pojistné zasoby (jen pro kolisavou poptavku)
5. sniZovat zasoby hotovych vyrobki (vyroba na zakazku)
6. cil dosahnout nulovych zasob

7. kréatké dodaci lhiity s co neptesnéjSim progndézovanim poptavky (Emmett, 2008, s.

72)
Moderni metody rizeni zdsob:

Rizeni zisob dodavatelem: tuto metodu vyvinula spole¢nost Wal-Mart v 80. letech 20.
stoleti. Metoda je zalozena na faktu, Zze dodavatel prebird odpovédnost za fizeni zasob.
Metoda je zaloZena na principech diavéry, spoluprace, koordinace. Dodavatel musi mit
neustdle k dispozici aktualni informace o stavu zasob zakaznika, dale o spotiebé a ocekavané

poptavce. Na zakladé¢ téchto informaci potom rozhoduji o mnozstvi a terminu dodavky. Tato
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metoda vyZzaduje elektronickou komunikaci formou Electronic Data Interchange. Tuto
metodu vyuzivaji spolecnosti jako Continental, Nestlé, Siemens Automation a dalsi. Tato
moderni metoda piinasi spoustu vyhod pro zédkaznika, a to snizovani celkovych nakladi na
zasoby, snizovani nakladii na dopravu, snizovani administrativnich nakladi, snizeni hodnoty
skladovych zasob a zlepSeni cash flow, zvySeni dostupnosti zasob. Naopak jsou tu i rizika
plynouci pro zdkaznika. Metoda vyzaduje opravdu spolehlivého dodavatele, protoze praveé
dodavatel ziska plnou kontrolu nad fizenim zésob, zadsoby nemusi odpovidat potfebam

zakaznikovy vyroby (Jurova a kol., 2016, s. 231).
Metriky vztahujici se k zasobam

Rozhodnuti, souvisejici se zasobami, ovliviiuji naklady na prodané zbozi, drzena aktiva a
schopnost reagovat na pozadavky zédkazniki. Manazer by mél sledovat nasledujici metriky,

které ovliviiuji vykon dodavatelského fetézce:
- prumérna zdasoba métend v jednotkach, ale i ve finan¢ni hodnoté

- obratka zasob méti pocet obratli zasob za rok, pomér primérné zasoby k nakladim

a na prodané zbozi nebo trzbam

- produkty svice neZ stanovenym poctem dni na skladé, identifikuji polozky
s nadmérnou zasobou a nutné vysvétleni vysoké zasoby, jako jsou napf. slevy pii
vys$$im odbéru

- prumeérna velikost davky doplnovani je primérné mnozstvi jednotlivych objednavek

(Chopra a Meindl, 2016, s. 49)
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6 MANAGEMENT KVALITY

Kvalita je schopnost vyrobkl a sluzeb plnit pozadavky zakaznikli. Kvalita umoziuje
dlouhodoby uspéch organizaci. Kvalita je spojovana s absenci vad a problémi, znamena
urcitou komplexni vlastnost jak vyrobki, tak sluzeb, je méfitelnd a mize byt zlepSovana

(Nenadal, 2018, s. 15).

Systémy fizeni kvality QMS (Quality Management System) jsou vyznamnym nastrojem
prevence proti vadam, nedostatkim, pomahaji snizovat pocet reklamaci, napomaha;ji
k neustdlému zlepSovani, coz vede v konetném dusledku k uspokojeni zékaznikt

(Spejchalova, 2012, s. 17).

Management kvality by mél vytvaret maximalni spokojenost zdkaznikli. Mezi zdkladni

nastroje managementu kvality patfi:

Vyvojovy diagram: je vhodny pii provadéni analyzy procesu, vytvari se nazorné zobrazeni
procesu, identifikace oblasti, kdy by mohly vzniknout problémy (Nenadal a kol., 2018, s.
54).

Diagram pric¢in a nasledku: jeho vyuZiti je pro systémové feSeni problémd, cilem je
shromazdéni co nejvice moznych napadii pro feseni problému. Vysledkem je cela fada

pricin, které maji ale rizny dopad na vznik problému. Nakonec dojde k vyhodnoceni
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Problém
s kvalitou

Metody Zarfizeni

Obrazek 5 Diagram pricina nasledku (Nenaddl a kol., 2018, s. 57)

Paretliv diagram: je jednim zdulezitych nastroji, vyuzivanym pii manazerském
rozhodovani, umoziiuje ndm stanovit priority pii feSeni kvalitativnich problému s vyuzitim
diferenciace napt. metodou ABC, XYZ. Pro zpracovani Paretova digramu je nutné si
nejdiive vymezit problém a identifikovat pficiny. Paretova analyza je obycejné provadéna
periodicky za urcité obdobi. Paretliv diagram je vlastné¢ kombinaci sloupcového a bodového

diagramu. Po sestaveni diagramu nasleduje vyhodnoceni (Nenadal a kol., 2018, s. 59).

Dale existuje fada novych nastroji: stromovy diagram, maticovy diagram, sitovy graf a dalsi

(Nenadal, 2018, s. 69).

6.1 Rizeni dodavek a dodavateli

Konecna kvalita produktii je ve velké mife zavisld na kvalit¢ dodavanych vstupnich
materiall, polotovarti, informaci. Kvalita dodavek od jednotlivych dodavatelit mize byt
rozdilna. Ale i dodavky od jednoho dodavatele mohou byt v ¢ase proménlivé, a proto je
nezbytné vénovat velkou pozornost procesim spojenym praveé s nakupem. Proto je nutné
provadét hodnoceni, vybér a trvalé monitorovani dodavateld. Cilem je budovani partnerstvi
s dodavateli, jedna se vlastné o pracovni vztah mezi odbératelem a dodavatelem, tento vztah
by mé¢l obéma partnerim piindset ptidanou hodnotu. Nutné je budovat jej na zaklade

vzajemné duvéry. Podobné vtahy mohou pfinést spoustu spoleénych piinosii: zlepSeni
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schopnosti dodavatele v plnéni pozadavkil odbératele, snizeni ztrat spojenych s nizkou
kvalitou, zlepSeni vzijemné komunikace, sniZzeni nakladli, podpora inovaci, trvalé
zlepSovani procesti. Na druhou stranu nefungujici dodavatelsko-odbératelsky vztah muze
mit nezddouci dopad. Na zacatku mohou byt nejasn¢ formulované pozadavky vici
dodavateli, pak dochdzi k neplnéni pozadavkl na kvalitu dodavek. Odbératel se potyka
s problémy s plynulosti svych procesti. To potom povede k narustu neshod, neplnéni terminti

a vyvolani ekonomickych problémii odbératele (Nenadal a kol., 2018, s. 241).

6.2 Programy partnerstvi s dodavateli

Zasadni odlisnosti tradi¢niho pojeti procesit nakupovani a managementu partnerstvi
s dodavateli je prave diiraz jen na kvalitu dodavek, a ne na kvalitu vztahii s dodavateli, coz
je pravé vychozim ptedpokladem nésledného dosaZzeni kvality dodavek. Pokud pfijme
odbératel principy budovani a rozvoje partnerstvi vztaht s dodavateli, je nutné zajistit
zapojeni kromé nakupu také jinych utvara vcetné vrcholového vedeni (Nenadal a kol., 2018,

5. 244),

6.3 Spolecné planovani s dodavateli

Soucasti programu rozvoje partnerskych vtahii je spolecné planovani, jehoz cilem je
optimalizace procesii managementu partnerstvi s dodavateli. Nejcastéji je realizovano
v téchto oblastech: planovani kvality dodavek, ekonomické planovani, procesné orientované

planovani, planovani vzajemné komunikace (Nenadal a kol., 2018, s. 250).

6.4 Auditovani

I v téch nepokrocilejSich systémech managementu kvality se bez auditi, a to jak internich

ale 1 externich, provadénych u dodavatele, neobejdeme. Co vlastn€ auditofi proveétuji?
- organizace identifikuje rizika a pfilezitosti

- auditofi provéfuji, zda jsou rizika registrovana v registru rizik a nasledné

analyzovana
- vlastnici procest pak rizika a ptilezitosti vyhodnocuji
- dochézi potom k oSetfovani rizik a pfilezitosti jsou vyuzivany ke zlepSovani

- nakonec se provétuje, jaky byl efekt opatfeni na redukei rizik
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Pro kompetentnost auditorti je nutné znalost ISO 9001 a pak ISO 9004, jez ptinasi informace

o rozvojovych trendech a doporuc¢enich (Nenadal a kol., 2018, s. 297).
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7 ORGANIZACNI STRUKTURA

Spolecnost ma dle hierarchického ¢lenéni funkciondlni organiza¢ni strukturu. Generalnimu
fediteli jsou piimo podrfizeni feditelé jednotlivych usekt, jako je personalni a pravni usek,
ekonomicky tusek, vyroba, technicky usek, logistika a ndkup, prode;j, kvalita, udrzba. Jedna
se o typickou organiza¢ni strukturu, hodici se pro vyrobni podniky, pracovnici jsou
sdruzovani dle podobnosti ukold, dovednosti a aktivit. Ridici pracovnici jsou vybaveni
pravomocemi a odpovédnostmi. Dle poctu urovni se jedna o pyramidovou organizacni

strukturu.

Organizatni schéma Aircraft Industries, a.s.
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Obrazek 6 Organizacni schéma [interni zdroj spolecnosti]
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Hlavnim predmétem podnikani spolecnosti je vyvoj, vyroba a prodej dopravnich letounti.
Mezi dalsi ¢innosti spolecnosti patii servisni ¢innost, vyzkum a vyvoj, provoz nevetejného
letisté, Skoleni pilotii. Zakazniky jsou provozovatelé¢ komercni letecké dopravy, vladni

instituce, armady, aerokluby z celého svéta.
Mapa procesii systému organizace

Spolecnost méa rovnéz vypracovanou procesni mapu, diivodem vytvofeni procesni mapy
byla snaha o lepsi poznani procest a Cinnosti, které ve firm¢e probihaji. Vytvofeni procesni
mapy napomaha k identifikaci téch procest, které spolecnosti nepiinési pfidanou hodnotu a

jejich nasledné odstranéni.
Zakladni rozdéleni procesi ve spole¢nosti:
- Spravni a fidici
- Obchodni
- Realiza¢ni
- Podpirné
Obchodni a realizacni procesy patii do hlavnich procest spole€nosti, jejich Cinnosti
bezprostiedné ovliviluji realizaci produktu a vytvaii pfidanou hodnotu. Podminkou jsou

dostate¢né zdroje a to lidské, ale i nakup materialu. Dale do téchto procesi spada ptiprava

vyroby, realizace vyroby, fakturace a poprodejni servis.

Ridici procesy zahrnuji ¢innosti, které nevytvaii hodnotu a ani zisk, jedna se o ¢innosti
vedeni spolecnosti. Do téchto procest zahrnujeme planovani, fizeni lidskych zdroji, fizeni

dokumentace. Ridici procesy jsou provazany i s procesy podptirnymi.

Podpiirné procesy slouzi k zajisténi hlavnich procest, které sleduji a analyzuji a podili se na
odstraiiovani neshod. Na zdklad€ jejich vysledk dochédzi k rozhodovani, tyto procesy
rovnéZz nepiidavaji hodnotu. Jedna se o spravu majetku, informacni technologie, personalni

¢innost, vedeni U¢etnictvi, finance, interni audity.
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8 ANALYZA PROCESU NAKUPU

Oddé¢leni Nakupu spada organizacné pod oddéleni Logistiky. Hlavnimi ukoly Nakupu je
zajisténi plynulého prubéhu vyrobniho nebo udrzbového procesu z hlediska zajisténi

nakupu, oprav, generdlnich oprav s minimalnimi naklady a rovnéz s ohledem na kvalitu.

8.1 Hlavni cile a ikoly nakupu ve spole¢nosti

- zajiSténi pozadovanych KPN (kusovnikova polozka nakupu) dle zadani
realizovanych obchodnich piipadt, ale také na zakladé budouci ptredpokladané
spotteby KPN v souladu s uzavienymi obchodnimi piipady nebo schvéalenymi

obchodnimi a nésledné vyrobnimi plany

- vcas projednévat a uzavirat smlouvy o dodavkach v souladu s harmonogramem praci

jednotlivych obchodnich ptipadi

- sledovani plnéni a realizace dodédvek, reagovat na ptipadné zmény, trvale hodnotit

dodavatele

- nékup je nedilnou soucasti souhrnného podnikového planovani (obchodni plan, plan

vyroby, plan cash flow) a tyto plany jsou pak pfenaseny do planu ndkupu
- systematicky sledovat a regulovat stav zasob
- operativni zasahy v pfipad¢ ohrozeni plnéni obchodnich ptipadi
- zajiStovat reklamacni fizeni smérem na dodavatele
- spolupracovat s utvarem Skladového hospodaistvi, zv1asté pii prijmu

- provadi odsouhlaseni doslych faktur za nakup materialu a sluzeb

8.2 Referaty Nakupu

Zajistovani KPN v Néakupu je organizac¢né rozdéleno do jednotlivych referatt. Kazda KPN
ma svého nakupniho spravce a kazdd muize byt pfidélena jen jednomu referentovi, ¢imz
dochdzi k plnému zabezpeceni odpovédnosti. Rozdéleni referati je tak podle materidlovych
skupin.

Materialové skupiny:

KOVY, NEKOVY, PRISTROJE, SPOJOVACI MATERIAL, LETADLOVE CELKY.
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Samostatné je v Nakupu vedena hotovostni pokladna. Zahrnuje ¢innosti jako ptijem, vydej

a vyuctovani finan¢ni hotovosti.

8.3 Rizeni ¢innosti v Nakupu
Pracovnici Nékupu si sami v ramci rozsahu svého referatu a také v souladu s popisem svych
pracovnich povinnosti sleduji a fidi své procesy.
Soucasti vyse zminénych Cinnosti Nakupu je spolupréce s ostatnimi utvary:

Technicky usek: ur€ovéani spotieby KPN, hledani novych dodavatelii, vyrobctli, zavadéni

novych KPN, tvorba néhrad.

Vyroba letadel: zajistovani materialti dle pozadavki vyroby a drzby letadel, spoluprace na
feSeni deficitek materidlu, odborny odhad spotfeby KPN, zajiStovani materialu pro
kooperacni vyrobu.

SORS (Systém organizace Fizeni spolecnosti): vybér, hodnoceni, schvalovani dodavatelii a
vyrobcl, fizeni rizik, rizikovost podvrzeného dilu.

Kontrola kvality: feSeni neshod, reklamaci, ndpravna opatieni.

Ekonomicky usek: schvalovani faktur, kontrola cen, spoluprace na Cash Flow, tvorbé planu,
tvorba opravnych polozZek, realizace vybérovych fizeni.

Obchodni usek: zajistovani pozadavkl na nakup materialu, oprav zboZzi.

Informacni technologie: tok informaci a materialu ptes informaéni systém IS LN.

Pravni usek: realizace vybérovych fizeni, pfiprava a uzavirani obchodnich smluv.

8.4 Planovani Nakupu

Plan Nékupu se tvoti ve vazbe na ro¢ni Obchodni plan Al a za pIného vyuziti Konfiguracnich
seznamil (technicka specifikace jednotlivych letounti), THN vyrobnich programi a
obchodnich ptfipadt. Hlavnim prvkem, ktery generuje pozadavky na zajisténi KPN, je uloha
planovanych vyrobnich nebo servisnich objednavek v informaénim systému IS LN. verze
6.1. Pokud neexistuje piislusny pozadavek v IS LN pro dany vyrobni program, je mozné
provadét planovani i na zdkladé zkuSenosti a predpokladanych potieb. Ptislusny ro¢ni plan

Nakupu je pak nasledné zapracovan do Podnikového planu.
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8.5 Rizeni cen a zasob

Cilem fizeni zasob je hlavné zkratit dobu obratu zasob, zvySit pocCet obratek zasob,

optimalizace materialovych zasob, minimalizace celkovych naklad, za piijatelného rizika.
V IS LN je nastaven systém cen, ktery obsahuje nasledujici ceny:

Cena nakupni: bez vedlejsich nakladt

Cena skladova: za kterou se naskladiuje

Povinnosti oddéleni Néakupu je udrzovat aktudlni ceny v IS LN dle platnych aktualnich

cenikd dodavatelt.
8.6 Proces Nakupu

Predkladant pozadavkii na nakup:

IS LN generuje vice druhti pozadavkt na nakup (vyrobni, servisni a prodejni). V IS LN je
mozné zadat u nakupnich polozek ndkupni data, a to objednaci ¢as, objednaci mnozstvi,

disponibilni zasobu, ndkupni cenu.

Pozadavky na ndkup mohou byt predkladany i jinou mimosystémovou formou:

sdélenim, elektronickou podobou (chemické materialy)

tiskovou sestavou (THN hutni, spojovaci material)

zadanim prostfednictvim Konfigura¢niho seznamu (hlavné piistroje)

poptavkovymi listy

Tyto rucni mimosystémové pozadavky by mély byt jen vyjimecné a musi byt fadné
schvaleny povéfenou osobou. Pozadavky musi obsahovat pfesnou technickou specifikaci
(norma, technické podminky, €islo polozky dle obchodniho katalogu), interni ciselny
identifikator (nomenklatura), ndzev, dodavatele, pozadované mnozstvi, pozadovany termin
dodavky, nezbytné doklady (osvédceni FAA 8130-3 nebo EASA Form 1, ptipadné doklad

CoC). U polozek nakupovanych poprvé je nutné nejdiive provést nomenklaturni zatfizeni.

Urcité KPN je mozné nakupovat jen u schvalenych dodavatelli, schvalenych z hlediska
schopnosti zabezpeceni pozadované kvality materidlu a zbozi. Referent se pifi nakupu
rozhoduje dle finan¢niho objemu zakéazky, jestli provede jen poptavkové fizeni, a to dopisem

nebo elektronickou postou. Timto ucelem se zabezpecuje ziskani nejvhodnéjsi nabidky.
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U finan¢n¢ rozsahlejsich objemt se fidi nakup materidlu vybérovymi fizenimi, kdy takové
vybérové fizeni prochazi napiic¢ n¢kolika utvary Al a je v kompetenci Logistiky.
V piipadech pfimého nakupu leteckého materialu od OEM vyrobcii se vybérova fizeni
nevypisuji, cenova politika se fesi jinym nastrojem (smlouvou, vyjednavanim).
V ptipadech, kdy je pfedlozena ucastniky vybérového fizeni cenoveé zajimava nabidka, ale
nedojde ke splnéni kvalifikacnich ¢i jinych pozadavkil, tak pfislusnd komise miize
rozhodnout o vybéru jiné konkuren¢ni nabidky, ktera splituje vSechna pozadovana kritéria a
zarovei je 1 ekonomicky vyhodna.
Kritéria pro vyhodnoceni nabidky:

- shoda nabidky s pozadovanou technickou specifikaci

- splnéni pozadavkt systému jakosti

- cena a platebni podminky

- dodaci termin

- zéarucni podminky

- davéryhodnost a schvélitelnost dodavatele

- shoda s pozadavky zadavaci dokumentace

Po vyhodnoceni nabidek, ptedloZzenych Ucastniky vyberového fizeni, dojde ke kone¢nému
rozhodnuti dodavatele a vystaveni objednavky. Novy dodavatel je nahlaSen na odd¢leni
SORS. SORS potvrdi, 7e dodavatel dostate¢nd prokazal zptisobilost zajisténi kvality

dodavek. Vybrany dodavatel je pak zahrnut do vedené¢ho Seznamu schvalenych dodavatela.

8.7 Objednavka

Nékupni objednavky se automaticky generuji z IS LN. Je moZno vystavovat i rucni
objednavky mimo systém, ale na tyto objednavky je mozné pouze nakupovat neletecky
materidl, pomocny, rezijni. Dale mimo systém se vystavuji investi¢ni objednavky. Potvrzeni
objednavky dodavatelim je mozné nasledujicimi zplsoby: potvrzenim pifimo do tisku
objednéavky, jde hlavné¢ o potvrzeni ceny, dodaciho terminu, pozadovanych dokladi,
sjednanim samostatné smlouvy u KPN vys§i hodnoty, déle pak vzajemnym potvrzenim

s odkazem na uzavienou Ramcovou smlouvu.
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8.1 Hodnoceni dodavatelii, rizikovost, prevence proti padélanému dilu
Prvotni hodnoceni dodavatelii zahrnuje:
a) ovefeni formalni zptisobilosti
- ovéfeni zpusobilosti systému jakosti dodavatele
- ovéfeni platnosti udélenych opravnéni a certifikat
b) ovéteni praktické zpisobilosti dodavatele
- audit
- posouzeni prvni dodavky
Novy dodavatel musi byt schvalen pted prvni dodavkou.

Hlavni nebo jinak dileziti dodavatelé podléhaji periodickému hodnoceni, jehoZ ucelem je
ovéfit, zda dodavatel nadale spliiuje pozadavky spolecnosti. Provadi se ru¢nim zpiisobem,
s tiSténym vystupem (excel), za vyuziti pfislusnych podkladlii a evidenci s nastavenymi

ukazateli hodnoceni:
- cena materidlu
- naklady na dodavku
- reklamace
- postoj dodavatele

Hodnoceni dodavatelt se provadi dvakrat ro¢né. Na procesu hodnoceni se podili zejména
Nékup, Technicky tisek, Vstupni kontrola a SORS. Nakup pak své hodnoceni vydava 2 x
rocn€ v ramci Zprav a s jeho vysledkem seznamuje 1 jednotlivé hlavni dodavatele. V ramci
hodnoceni dodavatele se vyhodnocuje 1 jeho rizikovost. Na zédklad¢ vysledku hodnoceni

muze byt korigovan nebo zruSen stav schvéleni dodavatele.
Nékup provadi svou pravidelnou analyzu rizik nédkupu, jejiz soucasti je i hodnoceni rizik
dodavatelll s cilem maximalniho oSetfeni v€asnosti, jakosti dodavek. Jednim z rizik je 1

prevence proti padélanému dilu, kde je cilem maximalni eliminace tohoto rizika.
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Tabulka 2 Hodnoceni dodavatelii (vlastni zpracovani dle internich dat spolecnosti)
chemikalie,
panely, Pr/ | L410,
dodavatel ¢. 1 | laminat Ta | kooperace \Y 26 2,5 1,5 1,5 2 1,7
podvozky, | Be/ |L410,
dodavatel €. 2 | spoj. mat. Na | kooperace V,D 31 2,5 3,5 2 2,5 2,7
dodavatel €. 3 | interiér Be |[L410 D 7 3 2,5 1,5 2 24
Spoj.
dodavatel &. 4 | material Ha | v8echny V,D 32 2 1,5 2 1,5 1,8
dodavatel €. 5 | let. palivo Ha |L410 D 1 2 2 2 2 2,0




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 52

9 ANALYZA SKLADOVEHO HOSPODARSTVI

9.1 Popis skladii a jejich ¢innosti
Utelem skladi je identifikace a piijem KPN, manipulace s nimi a po provedeni vstupni
kontroly jejich skladovani, sledovani a realizace pozadovaného vydeje metodou FIFO.
Druhy skladii jsou definovany v IS v ciselniku skladu:
Sklad 111- sklad hutniho materialu
Sklad 115 — sklad chemikalii
Sklad 118 — sklad zdkaznika
Sklad 121 — centrélni sklad
Sklad 128 — sklad vyrobnich polotovart
Sklad 129 — sklad zakaznika
Sklad 129 — sklad nevalidovanych polozek
Sklad 310 — expedic¢ni sklad
Sklad 311- pohotovostni sklad

ye

Prijem nakupovanych polozek se tidi procesem piijmu. Povinnosti zamé&stnanct je pii piijmu
predlozit vSechny dodavky, které jsou pfedurceny pro spotiebu ve vyrobé&, k provedeni
vstupni kontroly. Pracovnici skladu provadéji kvantitativni pfejimku podle dodacich listt,
dale se kontroluje ve sklad€ neporuseni dodavky a pracovnici vstupni kontroly pak provedou
kvalitativni kontrolu. Uzaviend a potvrzena piejimka se pak spolu s dodacim listem pieda
do uctarny.

Vydej nakupovanych polozek

Vydeje ze skladu jsou mozné pouze v ptipadé, ze jeji vydej je vadzdn na konkrétni
objednavku. U standardnich planovanych vydejii se vydeje na vyrobni nebo servisni
objednavky provadéji podle materidlovych pozadavki. Individudlni vydeje neplanované se
provadi na ru¢né zadané skladové objednavky, je to vyhradné¢ u materidlli pro rezijni

spotiebu napft. kancelaiské potieby, materialy pro udrzbu.

Vydeje ze skladi metodou ZHM (metoda zpétného hlaseni): u nékterych polozek jako jsou

chemikalie, kabely se fidi vydeje metodou zpétného hlaSeni, jednd se o hromadné
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pteskladnéni téchto polozek z tlozného mista ve skladé do definovaného mista na dilng.
Podstatou tohoto druhu vyskladnéni je, ze polozky zlstavaji i nadale v evidenci na stavu
skladu, neni to mozné u polozek, kde je nastaveno sledovani vyrobnich ¢isel. Zasoby jsou

potom priibézné odebirany oproti vystavenym vyrobnim objednavkam.
Optimalizace zdasob

Pracovnici ndkupu ve spolupraci s vedoucim pracovnikem skladu kontroluji stav zasob a
polozky bez dlouhodobého pohybu se pak nasledné¢ nabidnou k odprodeji nebo se zlikviduji

prostiednictvim Skodni komise.
9.2 Rizeni zasob

9.2.1 Obratkovost zasob

Z divodu udrzeni si ptehledu o struktute zasob a jejich aktivite, je nutné jejich sledovani a
také vyhodnocovani pfijatych opatfeni. Komplexnim tikolem je snizeni skladovych zasob na
optimalni stav a nemél by se omezit jen na vyskladnéni nepottebnych zasob, poptipadé
odprodej ¢i likvidaci, ale mélo by se jednat o pravidelné a automatické ¢innosti, které
povedou k dosaZeni tohoto cile, pfipadné k dalSimu zlepSovani, k optimalizaci stavu zasob.
9.2.2 Clenéni zisob

Zakladni deleni zasob:

- materidl na sklad¢é: zdkladni material, spojovaci materidl, pfistroje a agregaty,

pomocné a provozni latky

- zbozi na sklad¢: zboZi nakupované za tcelem dalSiho prodeje, napt sklad PSND

(pohotovostni sklad nahradnich dilit)

- nedokoncend vyroba: jedna se o rozpracovanou produkci na vyrobnich dilnéch a

meziskladech vyroby

- hotové vyrobky: produkty zcela jiz dokoncené, ur¢ené k prodeji

9.2.3 Strategie Fizeni zasob

- vybudovat co nejdokonalejsi systém predikce, je nutno urcit co nejpiesnéji potieby

zasob pro budouci obdobi
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- spolehlivost realizace dodavek (je nutné zajistit potfebnou kvalitu, mnozstvi, presny

termin dodavek)
- neustale hodnoceni stavu zasob vzhledem k optimalnim hodnotam a struktufe
- on-line informace o stavu zasob (systém umoziujici zjistit kritické hladiny zasob)
V souvislosti s touto strategii byla provedena redukce zésob:
- nejdiive bylo nutné vyclenit na samostatny sklad nepohyblivé zasoby
- redukce zésob je proces, nejednd se o jednorazovou podnikovou aktivitu
- realizaci téchto opatfeni predchazi analyza soucasného stavu, abychom z;jistili, kde
tyto nadnormativni zasoby vznikaji, jejich objem a pfi¢ina vzniku
9.2.4 Metody analyzy zasob
ABC analyza: rozdéleni polozek do 3 kategorii:
- Skupina A: 20 % polozek, tvoti 80 % celkové spotieby
- Skupina B: 40 % poloZzek tvoti 15 % celkové spotieby
- Skupina C: 40 % poloZek tvoii 5 % celkové spotieby
XYZ analyza: rozdéleni polozek do 3 kategorii:
- Skupina X: polozky se stalou spotifebou
- Skupina Y: polozky s proménlivou spotiebou
- Skupina Z: polozky s ob¢asnou spotiebou

Analyza terminu posledniho vydeje: princip spociva v identifikaci terminu posledniho vydeje

konkrétni polozky, mezi posledni vydeje polozky se zahrnuji vydeje na:
- Vyrobni objednavku
- Prodejni objednavku
- Servisni objednavku
- Vyrobni objednavku rucni

- Objednavku nastaveni
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Polozky bez pohybu potom reprezentuji jako “mrtvé® zasoby, které je nutné potom vhodnym
zpisobem vypotadat (zlikvidovat, prodat). Tuto sestavu je mozno ziskat z informaéniho
systému. Likvidaci polozek pak schvaluje Likvida¢ni komise.

9.2.5 Ukazatel obratkovosti

Obratkovost zasob

Jedna se o ukazatel rentability, ktery vyjadiuje, kolikrat za rok se zasoby pfeméni ve finance
a naopak. Jedna se o pomér celoro¢nich nakladi na prodané vyrobky a hodnoty primérné

urovné zasob:
Obratkovost zasob = ro¢ni spotieba/primérna zasoba
V ramci analyzy je mozné rozdélit vyrobky do n€kolika skupin:

- polozky s nadprimérnou obratkou zasob (nad 8krat za rok), cilem je pak udrzet

vysokou obratkovost

- polozky s primérnou obratkou zasob (4-8krat za rok), cilem je udrzet a zvySovat

obratkovost

- polozky s podprimérnou obratkou zasob (1-4krat za rok), cilem je piehodnotit

sortiment
- polozky bez obratky zadsob (mén¢ nez 1krat za 2 roky), cil prode;j, likvidace

Dle specifikace konkrétnich polozek je nezbytné pii vyhodnoceni obratkovosti zdsob
jednotlivych polozek brat v ivahu 1 tyto nize definované Cinnosti, procesy, specifika,

problematiku:
- Kt (instalacni sady pftistroji)

- Zpétnych hlaSeni a odepisovani spotfebovaného materialu ve vyrobnim procesu, kdy

je nutné provadét inventuru a piipadné korekce na mési¢ni bazi
- Min. dodaci lhiitu
- Optimalni nebo minimalni vyrobni nebo nakupni davka

- Back up pro podporu provozovateli a zasobu oddéleni Néhradnich dila pro jejich

potiebu

- Casové naro¢né polozky z Konfigura¢nich seznamii (specifikace letadel), kterou jsou

nasmlouvany objednany bez vazby na data planu
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- Z dtvodu absence konecného zakaznika je nutno v nékterych ptipadech objednavat

dle co nejptesné¢jsiho odborného odhadu

V informac¢nim systému je k dispozici tloha Obratka zasob LN-003:

Vyb&r: | Obratka zasob_LMN-D03 ~

Konec

a5 Obrétka zasob — O o

Rozsah vybéru

Od
Sklad [ ]
| | | |

PoloZka

Sarie

Podet dni 730

Zpracuj

Obrazek 8 obrdtka zasob [interni zdroj spolecnosti]

Ulohu je mozné zpracovat jak pro vybrané polozky, tak pro cely rozsah polozek, rovnéz Ize
vybrat polozky pro konkrétni sklad. Je mozné ud€lat rozbor ndkupnich skladd, vyrobnich

meziskladu i skladd ndhradnich dilu.

Soucasti vystupni sestavy je rekapitulace nepohyblivych zasob dle jednotlivych skladi a
kategorii a porovnava se celkovou hodnotou skladu i celkovou hodnotou jednotlivych skupin

polozek.
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Tabulka 3 Nepohyblivé zasoby (viastni zpracovani dle firemnich dat)

95213218 = PRI204529  24.10.2012 = 2012 21,0000 ks 20.01.2021 95070,44  07.10.2020  1996479,27 nad5let  nad360 |
95213218 | PRI302492 | 05.06.2013 = 2013 20,0000 | ks 20.01.2021 9507044 | 07.10.2020 | 1901408,83  nad5let | nad 360
95213218  PRI300046  09.01.2013 2013 20,0000 ks 20.01.2021 9507044  07.10.2020 1806338,38 nad5let | nad 360
95150006 = PR1602976 | 21.10.2016 | 2016 1,0000 | ks 20.012021 | 129083576 | 27.02.2019 | 129083576 | do5 let nad 360
95150006 PRI603172  03.11.2016 = 2016 1,0000 ks 20.012021 129083576 = 27.02.2019 129083576 do 5 let nad 360
95150006 = PR1603621 | 02.12.2016 | 2016 1,0000 | ks 20.012021 | 129083576 | 27.02.2019 | 129083576 | do5 let nad 360
95237783  PRI1601269  08.06.2016 = 2016 2,0000 ks 20012021 = 1121673,63 = 27.02.2019 1121 673,63 do>5 let nad 360
28043151 | PR1703127 | 13.07.2017 | 2017 = 7162,0000 & kg 20.01.2021 212,44 | 06.01.2021 | 107117527 | do5 let nad 360
95061030 ~ VN0000147/  12.11.2014 = 2014 0,0000 ks 20012021 = 329097,83 = 07.10.2020 98729349 nad5let | nad 360
95237786 = VN0000246 | 26.06.2017 | 2017 3,0000 ks 20.01.2021 | 83998544 | 12.01.2021 83998544 | do 5 let nad 360

Nejedna se o vypocet ukazatele obratkovosti zasob, v této systémové sestavé se pouze

sleduje pohyb jednotlivych polozek za urcité obdobi, pocet dnti bez pohybu.
Zpracovani vysledku analyzy

Zpracovava se hodnota polozek dle skupin poloZek na jednotlivych skladech s datem
posledniho vydeje vétSim nez 730 dnti a pak se porovnava s celkovou hodnotou jednotlivych
skupin polozek. Sestavu pak utvar Controllingu porovnava s predchozimi obdobimi s tim,

Ze se posuzuje, jestli se tato hodnota polozek snizuje.
Na nastaveni optimalnich zasob ma vliv Fada specifik:
- Aktudlni potfebnost-vazba na vyrobni programy
- Dodaci lIhity
- Minimalni ndkupni mnozstvi
- Vyrobni lhity
- Optimalni vyrobni davka
Opatreni ke snizeni nepohyblivych zdasob a zvyseni obratkovosti
Obchodni usek:
- vcasné zadavani specifikace obchodnich ptipadii
- fizeni obchodnich ptipadl, vyhodnoceni

- navrhy ndpravnych opatfeni, vypofaddni nepotiebného materidlu — odprodej,

likvidace na skladu PSND (pohotovostni sklad ndhradnich dili)
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Technicky usek:

- predepisovani zajistitelnych materiala

- aktualizace vyrobné-technické dokumentace

- unifikace druhii, norem, rozméri, povrchovych tprav
Nakup:

- vybérova fizeni

- sledovani minimalnich a optimélnich pojistnych zdsob materialu

- navrhy napravnych opatieni a vypotadani materidlu na skladech Logistiky
Vyroba letadel:

- vcéasné zaplanovani materidlu s ohledem na realné dodaci terminy a optimalni

odbérova mnozstvi
- vyroba v optimélnich davkach

- navrhy napravnych opatfeni a vypofadani jiz nepotfebného materidlu nachazejiciho

se v rozpracovan¢ vyrob¢ a meziskladech
Cilova doba obratu zasob

KPN (kusovnikova polozka nakupované)

- Hutni material 12 mésict
- Spojovaci material 12 mésict
- Nekovy 12 mésict
- Chemicky material 6 mésict
- Pristroje 6 mésict

24

- Hlavni polozky (s nejvétsi zaté€zi na Cash Flow)
motory, vrtule, podvozky 3 mésice
polozky pro udrzbu letadel 12 mésict

KPV (kusovnikové polozky vyrabéné)

- Vyrébéné v mezisklade 12 mésici
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Opravné polozky ke skladovym zasobam

Spravci skladu zpracuji navrh na tvorbu opravnych polozek ke skladovym zasobam. Navrh
zakladniho vybéru opravnych polozek se pak rozsiii o polozky, kde nebyl 5 a vice let pohyb
a jejich mnozstvi na skladé je vétsi nez 1. VysSe opravné polozky je dana potom skladovym

mnozstvim 1-10 ks je 10 %, 10-1000 ks 15 %, nad 1000 ks 50 %.
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10 ANALYZA SYSTEMU RIZENI DODAVATELU

Ugelem je udrzovani piehledu o dodavatelich, jejich kvalifikaci, schopnosti zaji§téni kvality
dodavek. Smyslem kvalifikace a schvalovani dodavatela je ujistit se, ze dodavatel je schopny

plnit pozadavky na jakost. Po kvalifikaci dochazi k zattizeni dodavatele:

- sohledem na platebni podminky, cenovou urovenn moznost nahrazeni dodavatele

jinym: 1-nepostradatelny, 2-dilezity, 3-nahraditelny

- sohledem na dopad nakupovaného produktu na findlni produkt: V-vyznamny,

N-nevyznamny

Platnost schvaleni dodavatelti se automaticky pozastavuje po uplynuti 2 let, divodem

k pozastaveni platnosti mize byt odmitnuti provedeni auditu.

10.1 Pozadavky na dodavatele

Spolecnost prioritné vyuziva autorizované dodavatele, ktefi maji certifikovany systém

jakosti dle normy ISO 9001.

Autorizovany dodavatel projekce musi byt drzitelem DOA, autorizovany dodavatel vyroby

musi byt drzitelem POA, autorizovany dodavatel idrzby musi byt drzitelem MOA.
Vyrobce materidlu musi byt drzitelem certifikatu ISO 9001.
Dealer musi byt drzitelem certifikatu ISO 9001, pfipadné vyhovét pii auditu Al

Poskytovatel sluzeb musi byt drzitelem certifikatu ISO 9001 nebo musi vyhovét pii auditu

spolecnosti.

10.2 Kategorie dodavateli a zasady pro hodnoceni

A1 autorizovany dodavatel, ktery je drzitelem nasledujicich opravnéni DOA, POA, MOA,
MTOA. Pii vstupni kontrole je mozné se pln¢ spoléhat na doklady o shod¢, vystavené
autorizovanym dodavatel (EASA Form 1, FAA 8130-3) a pak je mozZné i rozsah kontroly

omezit pouze na vizualni kontrolu dokumentace k danému produktu.

A2 dodavatel, ktery je drzitelem certifikatu dle ISO 9001, pti kontrole je mozné se spoléhat
na doklady o shodé¢, vystavené dodavatelem a rozsah kontroly pak omezit jen na technickou

kontrolu pouze vybranych parametrti, nebo ji zcela vyloucit.

B1 dodavatel, ktery vyhov¢l auditu.
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B2 dodavatele, ktery transformuje sviij QMS na ISO 9001

B3 dodavatel, ktery je schvaleny vyznamnym podnikem leteckého nebo automobilového

pramyslu
B4 dodavatel, u kterého jsou uznany reference

C1 tito dodavatel¢ se zpravidla nezarazuji do seznamu schvalenych dodavateli

10.3 Hodnoceni dodavatelu

Jiz dtive podrobné rozepsano v kapitole 8.1.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 62

11 ANALYZA SYSTEMU RIZENI RIZIK

11.1 Proces Fizeni rizik

Je nutné identifikovat relevantni rizika, kterd mohou nastat pii Cinnostech jednotlivych
usekt, evidovat je, analyzovat a vyhodnocovat a nasledné stanovit opatfeni pro jejich fizeni.
Identifikace rizik: ucelem je zjistit vSechna potencionalni rizika pro spolecnost, ta se potom
zaznamenaji do Registru rizik. Pro identifikaci rizik je nutné posoudit kontext organizace.

Kontext organizace pak stanovi oblast, v niz jsou pak rizika identifikovéana:
Politicke riziko:

- Nestabilita vlady

- Hospodarské sankce

- Postoj organti Statni spravy
Ekonomické a financni rizika:

- Uvérova

- Investi¢ni
Pojistovaci a zajistovaci rizika:

- Kurzovni

- Cash flow
Socialné demograficka rizika:

- Mira zamé&stnanosti

- Kvalifikace a vzdélani

- Migrace

- Fluktuace

- Pandemie

- Etnickd, nabozenska a genderova
Obchodni a projektova rizika:

- Marketingové

- Poskozeni jména spolecnosti



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 63

- Managementu

- Rozpoctové (nedodrzeni rozpoctu)
- Ztraty know-how

- Konkuren¢ni

Technicka a technologicka rizika:
- nehody, havérie

- poruchy

- nedostatku vyrobnich kapacit
- nekvality, zmetkovosti
Legislativni rizika:

- riziko legislativnich omezeni

- riziko odli$nosti pravni upravy v jednotlivych zemich

11.2 Analyza rizik

Cilem je pochopeni rizika, odhaleni jeho pfi€iny a zdroje. Vysledky analyzy davaji podklady
k rozhodnuti o relevantnosti identifikovanych rizik, a to jednak posouzeni jejich
pravdépodobnosti vzniku a také zéavaznosti jejich mozného nasledku. Stanoveni
pravdépodobnosti  rizika  spo¢iva v kvalifikovaném  odhadu. Pii  odhadovani
pravdépodobnosti vzniku rizika, je nutné zvazit i pficinu rizika a dale i moznost ovlivnéni
dals§imi riziky. Zavaznost mozného nasledku je rovnéZ stanovena kvalifikovanym odhadem,
ale je nutno uvazovat i o moznosti ovlivnéni pozadavki a ocekavani zainteresovanych stran.

Pti analyze musi byt dale brany v uvahu stavajici opatieni.

11.3 Hodnoceni rizik

Pti vyhodnoceni rizik dojde k rozhodnuti, ktera rizika je zapotiebi dale fidit, je stanovena
mira rizika (souc¢inem pravdépodobnosti a zdvaznosti nasledkll). Podle miry rizika jsou
rizika zaclenéna do tii kategorii uvedené v matici rizik. Mira rizika je pak barevn¢ odliSena

podle vyznamnosti.
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11.4 Zpiisob Fizeni rizik

Zpusob fizeni rizik je stanoven postojem k riziku, bereme v tvahu mozné pfinosy, ale také

vynalozené néklady, pfi¢iny vzniku rizika, pivodce rizik.
Vedouct hodnoceného useku stanovuje zpiisob rizeni rizik:

Akceptace — neni vyzadovana uz zadna dalsi akce, riziko se akceptuje, je to vétSinou

v ptipad¢, kdy naklady na fizeni rizika jsou vétsi nez piinosy
SniZeni — stanovuje se opatfeni ke sniZeni rizika (nutnost akénich plant)
Pteneseni — pojisténi rizika
11.5 Opatieni ke sniZeni rizik
Principem opatreni ke snizeni rizik je:
- dosazeni trovné, ktera je pfijatelnd
- stanoveni opatieni

Vyznamna rizika a také navrh opatteni k jejich sniZeni jsou predkladéna vedeni spolec¢nosti.
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{} | Vyznamna rizika — pfedloZeni vedeni, fizeni vlastnikem procesu

Posouzeni kontextu a vymezeni

— o NE
oblasti identifikace rizik Navrh opatfen ke snizeni

* !
Identifikace rizik v dané oblasti piijatelnost Realizace opatfeni

T rizika? v

- Zhodnoceni efektivnosti

Analyza rizik ¢ ANO
X Monitorovéni/ soustavné .
PR | Opakovani procesu
: vyhledavani rizik
Hodnoceni rizik

X > Stredni rizika — fizeni vilastnikem procesu
Navrh zpisobu fizeni rizik, pfedloZeni —
vlastniku procesu, respektive plvodci rizika NE
Navrh opatfeni ke snizeni
Prijatelnost Realizace opatfeni
rizika?
Zhodnoceni efektivnosti
¢ ANO
Monitorovani/ soustavné _
P —*] Opakovani procesu
vyhledavani rizik

Nevyznamna rizika — fizeni vlastnikem procesu, v pfipadé potfeby

ANO

S

) . 1
1 Navrh opatreni 1

M o e e e e

1 Realizace opatfreni =
+Lf---_------------
1 Zhodnoceni efektivnosti I

¢ NE e e e e e s e e

Vyiadovano
opatfeni?

Monitorovani/ soustavné _
vyhledavani rizik —»| Opakovani procesu :>

Obrazek 9 Schéma procesu rizeni rizik [interni zdroj spolecnosti]

Tabulka 4 Tabulka hodnot pravdépodobnosti vzniku rizika [interni zdroj spolecnosti]

Pravdépodobnost vzniku rizika

Popis a ¢etnost vyskytu

Vysoce nepravdépodobné 1x za 8 let
Nepravdépodobné 1x za 4 let
Mozné 1x za 1 rok
Pravdépodobné 1x za 6 mésicu

Vysoce pravdépodobné

1x za 1 mésic
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Tabulka 5 Zavaznost nasledku rizika [interni zdroj spolecnosti]

Znatelné neovliviiuje jednotlivé zaméstnance a oddéleni, ani

Nevyznamné . :
. vnitini chod organizace.
riziko
Ovliviiuje chod jednotlivych zaméstnancii nebo utvari
o spoleénosti, ma negativni vliv na dosazeni stanovenych cilQ,
Nizké riziko

ukolG a plnéni vyrobnich pland, negativné ovliviiuje spolupraci
utvard.

Ovliviiuje chod spolec¢nosti, negativni vliv na produkci a vyrobu,
Stredni riziko zpUsobuje zpozdéni vyrobnich plana a snizuje schopnost pInéni
zavazka v danych terminech.

Vyznamna ztrata, znacna Skoda nebo nesoulad vedouci k
pravnim nebo trestné pravnim Setfenim, zplisobuje velka zpozdéni
vyrobnich pland a neschopnost pInéni zavazki v danych
terminech.

Vyznamné riziko

Existenci ohrozujici ztraty, které organizace nebude pravdé-

Existenci podobné schopna bez externi pomoci sama absorbovat a uhradit,

..... zpusobuje neschopnost splnit zavazky, ohroZujici ztrata povésti a
vérohodnosti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 67

12 ANALYZA KONTROLY JAKOSTI MATERIALU A
PROVEROVANI JAKOSTI DODAVEK

Politikou spolec¢nosti je, ze kazda neshoda, se stanovenymi pozadavky ¢i zaméry, je feSena.
NO/PO (napravna opatieni/preventivni opatfeni) jsou zavadéna za ucelem zvysSeni jakosti,
zvazuje se 1 ekonomicky dopad téchto opatieni. VSichni zaméstnanci maji povinnost
iniciovat a realizovat NO/PO, zvlasté vedouci pracovnici, v technickych otazkach o zavedeni

NO/PO rozhoduje hlavni konstruktér.

Zdroje pro systém NO/PO:

neshody se specifikacemi zjiSténé pii kontrole, zkouskach, méfeni

reklamace dodavatelim

reklamace zakazniku

problémy zjisténé pfi internich auditech jakosti, auditech zdkaznikl

Reseni vzajemnych neshod je pomoci systému PIR (Process Improvement Request). Po
zjisténi neshody je nutné okamzité podniknout opatteni, které vedou k jejimu odstranéni.
Nasledné¢ se identifikuji pfi¢iny, aby mohlo dojit k zabranéni opétovného vyskytu. VSichni

zaméstnanci jsou povinni spolupracovat.

12.1 Systém PIR

Utelem systému PIR je zajiténi zavedeni jednotlivych NO/PO, dale dokumentovéni
jednotlivych kroki feSeni problému. Za oblast fizeni PIR, tj. proces pfijimani NO/PO,
odpovidd QM (Quality Management). Vydavatelem PIR je tutvar, ktery identifikoval
problém. Resitelem NO/PO je Gtvar pivodce neshody. Pozadavek na NO/PO musi byt
postoupen na dodavatele v pfipad¢€, Ze je zjisténo, ze dodavatel je zodpovédny za danou

neshodu.

12.2 Metoda 5 Why

Je metoda zjisténi skute¢né zakladni pficiny problému. Rozpoznani zakladni pfic¢iny je

nezbytnym piedpokladem k jejimu odstranéni a také k odstranéni nezadoucich dusledki.

Metoda 5 Why je zalozZena na zfetézeném kladeni otazky “Proc¢?* pétkrat za sebou.
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Po péti logicky polozenych otdzkach pak zndme odpovéd na otdzku “Pro¢ se problém
vyskytl®, je zndma skryta kofenova pfi¢ina, nikoliv pouze okamzité zjevna ptic¢ina. Pro

zamezeni opakovani neshody se pak stanovi NO.
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13 ANALYZA SYSTEMU VYRIZOVANI REKLAMACI

Reklamace je pravni akt, uplatiiuje se v zarucni lhiité na zaklad¢ uplatnéni odpoveédnosti za
vady vramci plnéni smluv, pokud kvalita nebo definované parametry neodpovidaji
uvedenym ve smlouvach. Cilem reklamacniho fizeni je provéfeni reklamované zadvady a
pokud je zavada opodstatnénd, pak je nutné zahdjit vyporadani reklamace se zdkaznikem
nebo dodavatelem a rovnéz se po vyfizeni reklamace zavadi opatfeni proti opétovnému
opakovani reklamace ze stejné pticiny.

13.1 Reklamacéni rizeni

Proces, ktery zahrnuje pfezkouméni pfedkladané reklamace a néasledné rozhodnuti o jejim
uznani nebo pfipadném neuzndni, dale obchodni a technické vypotadani uznané reklamace

a nasledné zavedeni napravného opatieni.
Reklamace ze vstupni kontroly

Reklamace tykajici se nakupovanych polozek v ptipadé€, ze byla vada zjiSténa hned na

vstupni kontrole.

Reklamace z vyroby

Reklamace, kdy vada byla zjiSténa ve vyrobé€ nebo na udrzbé letadel.
Reklamace z provozu

Reklamace na poloZky, které byly dodany zédkaznikiim, a to miiZze byt jednak na vyrabéné a

pak na nakupované.
Reklamace zavazné

Jedna se o reklamaci polozek, které mohou ovlivnit bezpecnost/letovou zpusobilost letadel

nebo které neni mozné vyftidit rychlou vyménou a hrozi tedy uzemnéni letadla.
Technické vyporadani uznané vady reklamované polozky
Vyftizeni reklamace mtze byt provedeno nasledujicimi zplisoby:

- prepracovanim polozky na pivodni stav

- odstranéni zavady

- povoleni vyjimky

- provedeni opravy
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Reklamovana vada

Pro ucely reklamace se jedna o nedodrzeni specifikovanych vlastnosti nebo jiné pozadavky
vyplyvajici ze smluv, které jsou pak podstatou reklamace. Reklamovand vada muze
zahrnovat razné neshody, kvantitativni nesrovnalosti nebo schazejici dokumenty, ale i chyby
v dokumentech. Pokud by se ale prokazalo, ze neshoda nebrani uzivani polozky, pak nemusi
dojit k uznani reklamace. V ptipad¢, ze se ale prokaze, ze vada neni odstranitelna a brani
v pouzivani, reklamace musi byt uznana a polozka by méla byt zlikvidovana, aby se piedeslo
jejimu opétovnému pouziti. Tedy neshoda, jesté¢ nemusi byt vadou. Zavada je typ neshody,
charakteru poruchy funkce urcitého pfistroje nebo zatizeni, které je obvykle mozné odstranit.

Neodstranitelna vada je neshoda, kterd zcela znemoziuje pouzivat vyrobek.

Proces vyfizovani reklamaci podléh4 useku kontroly, ale vSichni pracovnici, ktefi jsou
néjakym zpiisobem zainteresovani na reklamacich, musi vypliiovat nutné tdaje do Centralni

evidence reklamaci.

Praci reklamacniho technika pak je tfizeni celého reklamacniho procesu, koordinuje,
rozdeluje ukoly jednotlivym pracovnikiim, je vedoucim reklamaéniho tymu, svolava
reklamaéni komisi a ve spolupréci s celym tymem rozhoduje o uzndni nebo neuznéni

reklamace, tidi 1 pfijeti napravnych opatieni.

Praci reklamacniho referenta ndakupu je zasilani reklamaci dodavateliim, fidi vyfizeni
reklamace s dodavatelem, feSi ndklady spojené s reklamaci, informuje pracovnika nakupu,

ktery objednal reklamovanou polozku, o stavu vyfizeni reklamace.

Pracovnik nakupu odpovida za to, Ze je reklamace na dodavatele je pak spravné formalné
uplatnéna na dodavatele. VSe musi byt v souladu s uzavienou smlouvou a na pfedepsaném

formulafi a v zaru¢ni dobé. Zajist'uje vraceni reklamovanych polozek dodavateli.

Pracovnik prodejniho utvaru je povinen po obdrzeni pisemné reklamace od zakaznika
zaregistrovat ji do Centralni evidence reklamaci a nésledné¢ informovat vSechny
zainteresované pracovniky. ZabezpeCuje komunikaci se zakaznikem a Ze je pfedana na

pfedepsaném formulafi, zajiSt'uje pak vraceni reklamovanych polozek zakaznikovi.

Pracovnik kontroly je povinen, v pfipadé¢ reklamace, iniciované vstupné kontrolou,
zaregistrovat do Centralni evidence a zaroven vystavit ZOV — zdpis o vadach. V piipade
reklamace iniciované vyrobni kontrolou, zaregistruje neshodu do HNV — hlaseni neshod

vyroby a pak do Centralni evidence reklamaci a soucasné vystavi ZOV.
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Lhiity pro vyFizeni reklamaci

Zarucni lhity, ve kterych je mozné uplatnit reklamaci. Je uvedena ve smlouvach nebo
v technickych podminkach. Zejména je nutné vénovat plnou pozornost reklamacim, které
mohou ovliviiovat bezpecnost a letovou zpusobilost letadel a nelze je fesit rychlou vyménou

a muze tak dojit k uzemnéni letounu.

Lhiita pro vyfizeni reklamace se pocitd od data doruceni reklamované polozky do
spolecnosti, u celého letounu je pocitana od data doruceni pisemné reklamace. Technické
nebo obchodni vypofddani reklamace je do 30 dnil, neur¢i-li obchodnik jednajici se
zakaznikem lhitu delsi. Lhity pro vyfizeni reklamaci vic¢i dodavatelim se odviji od
uzavienych smluv, vyfizeni reklamace je nutné, pokud mozno neprodlené, aby nedoslo

k ohroZzeni aktivit spolecnosti z divodu nedostatku reklamované polozky.
Centralni evidence reklamaci je intranetova aplikace a €leni se na tii sekce:
- reklamace ze vstupni kontroly
- reklamace z vyroby
- reklamace z provozu a drzby

Vkladaji se zde i vyplnéné formulare ZOV a 8DR, reklamacni protokol, jedné se o formulafe

pouzivané v ramci reklamacéniho fizeni.

Rozbory reklamaci pak slouzi i k hodnoceni kvality a spolehlivosti finalniho produktu, pro
hodnoceni dodavatelli, ptipadnych hledani nahrad, zpracovéavaji se rocni zpravy o
reklamacich, kde se uvadi pocet reklamaci za uplynuly rok, ¢lenéné na reklamace
uplatinované zakazniky a na reklamace uplatiované spolec¢nosti vii¢i dodavateliim, dale se
¢leni na reklamace ze Vstupni kontroly, z Vyroby a Provozu. Pifedmétem této zpravy je dale
popis stavu vyfizeni reklamaci a nasledné upozornéni na dlouhodobé€ nedotesené a sporné

reklamace, opakujici se reklamace, pticiny, ndklady, navrhy opatfeni.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 72

14 SHRNUTI VYSLEDKU ANALYZY

14.1 Proces Nakupu

Na zaklad¢ podrobného posouzeni procesu ndkupu je evidentni, ze se jedna o centralizovany

model Nakupu spadajici pod Logistiku, ktera podléha ptimo tseku Generalniho feditele.

Prace nakupu je tak efektivni, pfindsi uspory, jedna se o centradln¢ provadéna vybérova

fizeni, centralni objednavani.

Pro nakup je podstatny sbér dat a pozadavkd na nakup. Je nékolik zdroji pozadavkl na
nakup, a to systémové i mimosystémové. Mimosystémové pozadavky by bylo dobré
minimalizovat, nejsou nijak propojeny s informa¢nim systémem, nezohlediuji stavy zasob
a objednané objemy. Je pak nutnd rucni neefektivni kontrola pied objednanim.
Zjednodusenim prace ndkupcich by bylo pieneseni excel Konfigura¢nich seznami do
informacniho systému a propojeni se skladovymi stavy. Tomu zatim brani problematika kit
(instalacnich sad pfistrojit), které se nakupuji v sestavach, ale v kusovniku jsou v rozpadu na
jednotlivé polozky, proto jejich vydani musi probihat formou ru¢nich vydeja. Cilem je, aby
se tyto kity zadavaly pro nakup jako sady, ale do vyroby vydavaly v rozpadu. Pak by se vSe
mohlo i vice zautomatizovat a umoznilo by to i zavedeni elektronickych Konfigura¢nich

seznamil, propojenych s informa¢nim systémem.

Dal3i naro¢nosti ndkupu jsou neustalé zmény obchodniho planu a specifikaci letadel, coz
bohuZel vede ke shanéni materialu na posledni chvili, nemoZnost vyjednavani o cenéch, a
stava se zde prioritou samotné zajiSténi pozadovaného materidlu. Zde by se mohla uplatnit
elektronicka vybérova fizeni, kterd by mohla urychlit ndkupni proces a zaroven ziskat vzdy
vyhodnou cenu. JelikoZ neni zndm vyrobni plan minimélné rok dopiedu, je nutné, zvlasté u
komodit s dlouhou dodaci lhtitou, nakupovat dle odborného odhadu a dat z historie ndkupu.

Nakup tak vyzaduje vysokou odbornost a zkusenosti.

Co se tyce skladby pfimych a nepfimych ndkupl, porad velké procento nakupl je
uskuteCniovano pies prostiedniky. Jednim z hlavnich cili nakupu by se tak méla stat
minimalizace téchto nepfimych nakupi, pfineslo by to dalsi uspory, ale 1 sniZeni rizika

nakupu padélanych dila.

Pti hodnoceni nabidek, ptedlozenych ve vybérovych fizenich, se nejvice klade diiraz na cenu

a kvalitativni schvéaleni dodavatele. Byl by dobré pfi vyberu vice zohlediiovat i dalsi kritéria
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jako splatnost, dodaci lhatu, uplatnéné reklamace vici jednotlivym. Pro vyhodnocovani

vybérovych fizeni je vhodné vyuzivani scoring modelu.

Jelikoz je nakup ve spolecnosti centralizovany, jsou kladeny velké naroky na cely nakupni
tym. Oc¢ekava se od nakupcich plnéni jak operativnich ukoli, tak strategickych. Jednotlivi
referenti nemaji Casovy prostor pro vykon obou téchto roli, nejdiive se snazi splnit vSechny
nutné operativni ¢innosti, ale ¢innostem, jako hodnoceni dodavatell, systematické snizovani
nakladi, vybér novych dodavatelii, méfeni dodavatelské vykonnosti, uzavirani rdmcovych
smluv a optimalizace zasob, neni jiz vénovana patfi¢na pozornost. Resenim by bylo zavedeni

Strategického nakupu.

14.1 Skladové hospodarstvi

Cilem spole¢nosti je maximalni redukce zasob na optimalni stav. Odprodejem ¢i likvidaci
zasob se snazi zredukovat jiz nepottebné zasoby. K tomu slouzi pravidelné a automatické
vyhodnocovéani jednoho z diilezitych ukazatelii vykonnosti spole¢nosti obratkovost zasob.
Vypocitava se podilem nakladi vynaloZenych na prodej zbozi a primérné zasoby. Podle
vysledkl tohoto ukazatele se pak polozky rozdé€luji do jednotlivych kategorii na polozky
s nadprimérnou, pramérnou, podprimérnou obratkovosti a pak polozky s velmi nizkou
obratkovosti, které¢ jsou po odborném prezkoumani uréené k odprodeji, pfipadné k likvidaci,

jedna se o polozky s obratkovosti mensi nez 1krat za 2 roky.

Spolecnost by se ale méla zabyvat intenzivnéji celkovou optimalizaci zasob. Zékladem toho
je provedeni ABC analyzy, rozd€li zasoby na hlavni nejdrazsi poloZzky jako motory, vrtule a
podvozky, kde cilova doba obratu zdsob spolec¢nosti je maximaln€ 3 mésice. Navrhovala

bych maximalni uplatnéni systému Just-in-Time a drZeni zdsoby max 2 kusi.

Dalsi vyznamnou skupinou budou drazsi piistroje, tady spole¢nost navrhuje max dobu
obratu zasob 12 mésicl. Navrhuji drZeni zasob max 5 ks takovych poloZek, pracovat na
dlouhodobych ramcovych kontraktech s dodavateli, nejlépe pfimou spolupraci s vyrobci a
tak pfeneseni ¢aste¢ného drzeni zasob na dodavatele a tak zajisténi pruzného a spolehlivého
zasobovani témito polozkami, bez drzeni velkych zéasob. Tteti skupinou budou hutni
materidly, spojovaci materidl, levnéj$i agregaty, které nejsou tak financné¢ a ani
technologicky narocné, je mozné je drZet na skladé¢ ve vétSim mnozstvi k zabezpeceni
plynulosti zejména prvovyroby. Navrhuji se rovnéz zaméfit na kontrolu zdsob nedokoncené

vyroby, je to rovnéz dobry ukazatel toho, jestli spole¢nost nevyrabi pfili§ mnoho dilti na
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sklad. Déle bych odborné piehodnotila stanovené vySe pojistnych zasob jednotlivych

polozek.

14.2 Rizeni dodavateli

Co se tycCe fizeni dodavatelll, spolecnost se pievazné zamétuje na kvalitativni proveérovani
dodavateli, provadéni pravidelnych auditi. Z obchodniho hlediska postraddm kvalitni
databazi dodavatel v elektronické podobé¢, kde kazdy dodavatel by mél svou kartu se
zakladnimi udaji jako je adresa, kontaktni udaje, portfolio doddvanych polozek, finanéni
objem dodavanych polozek, monitorovani vyvoje cen a také prehled reklamaci uplatnénych
vicéi jednotlivym dodavatelim, segmentace dodavateli do jednotlivych skupin podle
dualezitosti a nahraditelnosti a pak navrh strategie vyjednavani s jednotlivymi skupinami

téchto dodavatelu.

Vyznamnou soucasti fizeni dodavatelti je jejich hodnoceni, které se pravidelné provadi
v soué¢innosti nékolika oddéleni jako je Nakup, Kvalita, SORS. M4 podobu excel tabulky,
kritériemi pro hodnoceni je cena, ndklady na dodavku, reklamace, postoj dodavatele, kvalita.
Zdrojem dat pro toto ru¢ni hodnoceni jsou riizné evidence, jako evidence reklamaci, ceniky.
Hodnoceni je viceméné dle subjektivnich kritérii. Navrhovala bych vyuZiti automatického
hodnoceni, které je mozno provadét ptimo v informacnim systému za vyuziti hlavné
objektivnich kritérii jako cas dodavky, kvalita dodavky. Data jsou generovana z ukonc¢enych

objednavek, ukoncenych piijml, hodnoceni kvality.

14.3 Rizeni rizik nakupu

Nékup ma nové zavedené fizeni rizik, kde dochazi k identifikaci rizika, odhaleni pficiny a
zdroje, posuzuje se pravdépodobnost vzniku a zdvaznost mozného nasledku. Nakonec se
zavede opatfeni na jejich eliminaci. Tady bych jen se, vzhledem k aktualnimu vyvoji
soucasné ekonomické situace ovlivnéné dvouletym zpomalenim celosvétové ekonomiky
z diivodu Covidové epidemie a vzapéti na to zahdjeni valky na Ukrajiné¢ a nasledné
uvalenych sankci vi¢i Rusku a ruskym oligarchiim, zaméfila na rizika politicka
(hospodaiské sankce, zakaz obchodovani s Ruskem a také dovozu z Ruska ) a ekonomicka
a finan¢ni (rast inflace, uvérova rizika ), pojistovaci a zajisStovaci rizika (kurzovni, cash

flow), obchodni (mozné poskozeni jména spolecnosti v souvislosti s narodnosti majiteli ).
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14.1 Reklamacéni rizeni

Jedna se celkem o propracovany systém fizeni reklamaci, je zavedena centralni evidence
reklamaci, jejich ¢lenéni na reklamace z piijmu, z vyroby a z provozu, sleduje se vyporadani
téchto reklamaci. Navrhuji se zaméfit na soulad reklamaci od zdkaznik a reklamaci smérem
na dodavatele. Dost Casto se stdva, ze zarucni lhita, pfiznand zakaznikovi, jesté trva a
spolecnost je povinna zafidit zaru¢ni opravu nebo vyménu, ale bohuzel zarucni lhata od
dodavatele jiz vyprsela a neni jiz mozné smérem na dodavatele uplatnit reklamaci. Vytizeni
reklamace smérem k zakaznikovi je pak na ndklady vyrobniho zavodu. Zpisobuje to, jednak
v nékterych pripadech, prili§ brzké dodani nékterych polozek do vyroby z divodu jejich
rizikovosti anebo zdlouhavé ptedani findlniho produktu zdkaznikovi, kdy se protahuje doba
pfedani a doplaceni produktu. Z pohledu nakupu navrhuji lepsi vyuziti systému Just-in-Time
pro nakup zvlast¢ drazSich pfistroji, dojednani s vyrobci nebo dodavateli piipadné
prodlouzeni zaru¢nich lhit na vice jak dva roky a tim ziskani ¢asové rezervy pro piipady

zpozdéni predani finalniho produktu zakaznikovi.
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15 NAVRH NA VYTVORENI DOKUMENTU STRATEGIE NAKUPU
A ZAVEDENI STRATEGICKEHO RIZENI NAKUPU

Kazdy vedouci ndkupu si pieje vybudovat oddéleni, které bude trvale tispésné. Pro efektivni

fizeni nakupu je nevyhnutné se soustiedit na nasledujici funkce:

Planovani: doporucuji pravidelné sestavovat k jiz existujicimu Planu ndkupu dale Plan
vybérovych fizeni, Plan rozvoje dodavateld, nemélo by se ani opomenout vzdélavani

nakupcich tedy Plan skoleni.
Organizovani: miZzeme volit mezi pozicemi strategickych nebo operativnich nédkupcich.

Lidské zdroje a jejich planovani a Fizeni: je v zajmu spolecnosti mit spravné lidi na
spravnych mistech. Navrhuji pravidelné rozSifovani vzdélani ndkupcich, a to zejména ve
vyjednavacich technikach, strategickém fizeni ndkupu, optimalizaci zésob, strategie

vytvateni Uspor, Microsoft Excel pro nakupc¢i.

Kontrola: navrhuji zavedeni ndkupniho controllingu, vykon mizeme méfit podle dodacich
terminl, dosahovani uspor, vySe zasob, obratky zasob. Je moZné sledovat 1 pocet
vystavenych objednavek vystavenych nakupcim. Efektivnost ndkupu méfime ukazatelem
obrat zasob a vykon miiZzeme méfit zplisoby jako uspora v nakupu nebo zvySovanim kvality,
ta vede pozdé&ji k menSim odpadim. ZlepSeni kvality mizeme dosdhnout zménou
dodavatele, pravidelnym auditovanim dodavatelti, motivaci dodavateli. Dodavatele,
s nizkym hodnocenim kvality, s vysokym poctem reklamaci, se snaZit postupné nahrazovat

novymi dodavateli.

15.1 Vytvoreni dokumentu Strategie nakupu

Néavrhem na zvysSeni vykonnosti nakupniho oddé€leni je vytvofeni dokumentu Strategie
nakupu. Tento dokument by pak mohl pomoci jednotlivym referentim nékupu pfi jejich
jednanich s dodavateli. Zakladem této Strategie by bylo posouzeni trzni sily dodavatele, ale
také trzni sily na$i spolecnosti v roli odbératele. Na zakladé toho se pak miZeme lépe
pfipravit na vyjednavani a na druhé strané¢ vhodné vyuzivat naSich vyhod. Celkové ndm to
potom pomuze predvidat mozné problémy s dodavkami. Pfedmétem této Strategie je, aby
kazdy referent ndkupu mél presné informace o polozkach na skladé, aby mu byla jasna
metodika vybéru dodavatele, vjakém mnozstvi muze skladovat zbozi a nakolik
optimalizovat zasoby, aby nedoslo k ohrozeni plynulosti vyroby a na druhé stran¢, aby se

netvofily nadmérné zasoby.
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15.1.1 Interni analyza nakupu

1. Strategicke cile

Jednim z cili Strategie celé spolecnosti je sniZeni celkovych vyrobnich nékladd, z ¢ehoz

plyne 1 tkol pro nédkup hledat moznosti uspor. Z provedené analyzy vyvoje cen jednotlivych

dodavatell je vidét pfevazujici meziro¢ni narust cen. Je nutné se zv1asté zaméfit na hlavni

dodavatele, u kterych dochdzi k vysokému meziroénimu narustu cen a hledat zplisoby

moznych tspor. Hledani Gspor je tak jednim z hlavnich cilti ndkupu.

Tabulka 6 Vyvoj cen (vlastni zpracovani)

1. 3,08 %
2. 0,00 %
3. 0,00 %
4. 2,00 %
5. 0,00 %
6. 0,00 %
7. 2,00 %
8. 2,00 %
9. 0,00 %
10. 0,00 %
11. 2,99 %
12, 1,00 %
13. 0,00 %
14, -1,94 %
15. 0,00 %
16. 0,00 %
17. 0,00 %
18. 0,00 %
19. 2,00 %
20. 15,61 %
21. 2,00 %
22, 2,03 %
23. 2,00 %
24. 1,00 %
25. 2,00 %
26. 3,00 %
27. 1,00 %
28. 0,02 %
29. -27,52 %
30. 9,11 %

-0,51 %
0,00 %
0,00 %
2,00 %
0,00 %
5,23 %
2,00 %
2,00 %
0,00 %
5,54 %
6,10 %
1,00 %
6,00 %
8,83 %
0,00 %
5,00 %

-11,50 %
5,62 %
2,00 %
0,00 %
2,00 %

-8,10 %
2,00 %
2,00 %
2,00 %
3,00 %
1,00 %
9,31 %
0,00 %
1,50 %

6,41 %

48,43 %
3,00 %
2,00 %
3,00 %
2,00 %
0,00 %
3,00 %
2,00 %
0,00 %
0,00 %
3,00 %
2,00 %
0,00 %
8,31%
0,00 %
7,27 %
0,94 %
4,34 %
3,00 %
4,34 %
3,00 %
-0,35%

3,00 %

3,00 %

3,00 %

3,00 %

2,00 %

1,90 %
29,43 %

0,03 %
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Stanoveni strategickych cilii v nakupu:

- dlouhodobé& dosahovat meziro¢nich uspor nékladii. Uspory v nakupu dosahujeme
tim, Ze nakupujeme za nizS§i cenu nez dfive, mizeme toho docilit novym
dodavatelem, nakupem levnéjsi alternativy, zvolit levnéjs$i zptisob dopravy. Tady
bych navrhovala zavedeni evidence nakupnich cen, jejimz smyslem je neustéle
sledovat vyvoj cen jednotlivych polozek, evidence by slouzila i jako piehled
mezirocnich narusti cen a také jako nastroj predikce dalSiho vyvoje cen do
budoucna. Prokazateln¢ k velkym uspordm dochazi nakupem prostfednictvim
vybérovych fizeni. Déle bych zavedla vybérova fizeni i na vybér dopravct. Tady by
se mohlo osvédcit zavedeni elektronickych vybérovych fizeni. E-aukce se dnes uz
stdvaji béZznym nastrojem nakupu. Motivace k zavedeni ndkupu prostfednictvim e-
aukci je hlavné rychlost provedeni téchto vyberovych fizeni, a to jak na ndkup zbozi
a materidlu, ale i zabezpeceni sluzby. Zavedeni této elektronické formy zvysuje
rovnéz transparentnost vyberovych fizeni a také umoznuje snizeni nakladi a méni se
1 zplisob komunikace s dodavateli. Jedna se o nastroj rychlého ovétovani aktudlnich

trznich cen. Timto zpisobem je mozné dlouhodobé udrZeni vyhodnych cen.
- vytvofeni nové struktury ndkupu, rozdéleni nakupu na strategickou a operativni Cast
- spoluprace pouze se chvalenymi dodavateli, pravidelné audity u téchto dodavatelt
- vybér dodavatelil na zékladé métitelnych objektivnich ukazatela
- néakup materidlu za ceny niZsi, neZ je primeér v oboru
- databaze dodavatelii zahrnujici hodnoceni dodavateld a nakupované objemy

- pravidelna jednadni s kliCovymi dodavateli, rozvijeni dlouhodobych vztahli s

dodavateli
- pravidelnd analyza rizika nedodani, ptiprava planu pro ptipad nenadalych udalosti
- hledat zptsoby kontroly dodavateld, vyuziti kupni sily odbératele
- zvazovani moznych substituci rizikovych polozek nebo rizikovych dodavatelt

- zvazit moznost zavedeni e-Procurement 1 pro ndkup nékterych material, coz by

maximalné zautomatizovalo nakup

- zvyseni vykonnosti ndkupniho tymu (pravidelné skolent)
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2. Vymezeni role a odpovédnosti Nakupu

Popis ¢innosti funkce referenta Nakupu: zajistuje zdsobovani, projednava s dodavateli
celoro¢ni pozadavky, pfipravuje kupni smlouvy, smlouvy o dilo, objednavky, zabezpecuje
dodavky tuzemskych i zahrani¢nich pfistrojii, surovin a materialii, navrhuje odchylky od
technologické dokumentace, kontroluje stav zasob, organizuje likvidaci nepotiebnych
zasob, spolupracuje pii vypracovani Planu ndkupu, vyhledavd nové vhodné dodavatele,
zajistuje piepravu, spolupracuje na zmeénach nakupovanych materialii, kontroluje ¢innost
skladli, provadéni ptejimek zbozi, provadi periodické inventury, zajiStuje pravodni
dokumentaci k pfistrojiim, spolupracuje pii reklamacnim fizeni, zajistuje a odsouhlasuje
faktury.

Jedna se tedy o mix strategickych i operativnich ¢innosti, kde nakup¢i budou vzdy
uptednostiiovat operativni ¢innost a ¢innosti strategické budou odsunovany do pozadi.
Navrhuji rozsifeni role Nakupu o Strategicky ndkup, odd¢lit operativni ¢asti ndkupu od
strategickych. Néplni prace této Casti oddéleni ndkupu by bylo: hodnoceni dodavateld,
uzavirani ramcovych smluv s dodavateli, motivace dodavateld, nakupni marketing,

snizovani nakladl, vybér novych dodavatelli, méfeni dodavatelské vykonnosti, systematické

vyhledavani levngjsi alternativ, optimalizaci zasob.
3. Struktura, Fizeni a organizace nakupu

Soucasna organizace nakupu je centralizovana, jedno oddé€leni nakupu pro celou spolecnost.
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4. Smluvni vztahy a zakonné povinnosti

S vétSinou hlavnich dodavateli ma firma uzaviené dlouhodobé ramcové smlouvy. Cilem
nakupu by mélo byt uzavieni ramcovych smluv o dlouhodobé spolupraci se vSemi hlavnimi
dodavateli. To pfispéje ke zvySeni stability dodavek a samoziejmé i1 k Gspore nakladi.
V ramci obchodnich smluv je nutné zajistit i ochranu dusevniho vlastnictvi, jelikoz dochazi
i k pfedavani konstrukéni dokumentace dodavatelim, kterd je duSevnim majetkem

spolecnosti.
5. Kontrola a vizeni kvality dodavek

Soucasti vstupni piejimky je nejen kontrola kvality, ale také pozadovanych osvédceni o
kvalité, materidly jsou kontrolovany dle ptislusnych vyrobnich norem, ptejimacich pland,
technickych specifikaci. Nejvétsi diiraz je kladen na kontrolu prvotné piijimanych polozek.
Na zaklad¢ vysledk zkouSek a meéfeni zaméstnanec vstupni kontroly rozhodne, jestli
dodavka vyhovuje stanovenym jakostnim parametrim nebo ne. Aby se na letoun nemohl
dostat nevyhovujici pfistroj, je pfistroj vybaven zelenym Stitkem, pokud vyhovél nebo

¢ervenym, pokud se jednd o neshodnou dodavku.
6. Informacni a technologicka podpora ndakupu

Vyznamnou informac¢ni podporu nakupu tvofii stavajici informacéni systém ERP LN 6.1. od
spole€nosti Infor Global Solutions. Systém obsahuje vSechny zékladni moduly jako

Planovéni vyroby, Skladové hospodaistvi, Nakup, Prodej, Rizeni kvality, Finance, Projekt.

15.1.2 Analyza dodavatelského portfolia

Vyjednavaci sila dodavatelii je jednou ze sil Porterovy analyzy. Je vlastné zrcadlovym
obrazem vyjednavaci sily kupujicich. Pfedstavuje vlastné tlak, ktery mohou dodavatelé
vyvijet na odbératele, a to predevS§im zvySovanim cen, ale i snizovanim kvality nebo
sniZzenim dostupnosti jejich produktti. Ale jsou tu i dalsi sily, ke kterym patii vyjednavaci

sila kupujicich, hrozba nahradnikii, konkurenc¢ni rivalita.

Vyjednavaci sila kupujicich — zakaznici mohou vyvijet tlak na vyrobni podniky nebo

dodavatele s cilem zajisténi co nejvyssi kvality, aby zlepsili svoje sluzby anebo snizili ceny.
Je tfeba vzit v tivahu 4 faktory vyjednavaci sily kupujicich:

- pocet kupujicich ve vztahu k dodavatelim: pokud je pocet kupujicich mensi ve

srovnani s poctem dodavatell, pak sila kupujicich bude vétsi
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zavislost nadkupu odbératele na konkrétnim dodavateli: pokud existuje vice

dodavatelti pozadujiciho produktu, potom je sila kupujiciho vyssi

vysoké ndklady na zménu: existuje jen malo alternativnich dodavatelii, pak sila

kupujiciho bude nizka.

integrace dodavateli: pokud se podafi slouceni dodavatelti, dosdhne kupujici vétsi

vyjednavaci sily

Pokud je kupni sila pftili§ vysokd, dochdzi ke snizeni ziskovosti v odvétvi a mize to odradit

nové ucastniky v podnikdni v daném odvétvi.

Analyza dodavatelského portfolia

Ugelem této analyzy je rozdéleni dodavateli do jednotlivych segmentt, predstavujici typ

dodavatelsko-odbératelského vztahu:

Strategicti dodavatelé: jednd se o vysokou vzijemnou zavislost dodavatele a

odbératele

Dodavatelé, dodavajici bezproblémové polozky: nizka zavislost dodavatele a

odbératele

Dodavatelé kli¢ovych poloZek: jedna se o vysokou zavislost dodavatele a nizkou

zavislost kupujiciho

Dodavatelé izkoprofilovych poloZek: v tomto piipadé se jedna o nizkou zavislost

dodavatele a vysokou zavislost kupujiciho

Tabulka 7 Analyzy dodavatelského portfolia (viastni zpracovani)

Dodavatelé klicovych poloZek Strategicti dodavatelé
-v odvétvi je mnoho konkurentii -jedna se o vidce trhu
-nakupujeme od vice dodavateli -dodavatelé se specifickym know-how

-moznost zmény dodavatele

Doporuceni: maximalni vyuziti sily Doporuceni: zde se jedna o vyrovnani sil
kupujiciho kupujiciho a prodavajiciho

Dodavatelé bezproblémovych polozek Dodavatelé uzkoprofilovych poloZek

-mnoho dodavatelt -technologi¢ti lidfi
-bezproblémové zadsobovani -minimalni moznost vybéru dodavatele

-dominance dodavatela
-nizk4 sila kupujiciho
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Doporuceni: optimalizovat mnoZstvi
dodavatelii, maximalné zefektivnit

Doporuceni: drzet dostatecny objem
zasob
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proces nakupu od téchto dodavatelu,
automatizace procesu

Tabulka 8 Segmentace dodavatele (viastni zpracovani)

koberce, kozenky, latky
specialni spojovaci, letecky
material

hlinikové odlitky

nyty

vrtule

barvy, chemikalie
hutni mat. letecké jakosti
letecké baterie

motory

odledriovaci povlaky

materialy
hydraulické pfistroje, valce,
ventily

hydraulické pfistroje, plovaky
hutni letecky material

navigacni palubni pfistroje,
vzpéry
navigacni palubni pfistroje

navigacni palubni pfistroje,
osvetleni

letecké pneumatiky

fidici jednotky, jistiCe

elektromaterial, konektory,
vodice, relé
zapadni navigace

letecké nyty a fezné nyty
kyslikové vybaveni
hermetiky, chemikalie
hlinikové vykovky

Celni skla

podvozky, spoj. mat., kooperace

ruské elektromaterialy a spo;j.

strategicky dodavatel

dodavatel klicovych polozek
dodavatel klicovych polozek

dodavatel kli¢ovych polozek
dodavatel klicovych polozek
dodavatel uzkoprofilovych
polozek

dodavatel klicovych polozek
dodavatel kli¢ovych polozek
dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel uzkoprofilovych
poloZzek

dodavatel kli¢ovych poloZek
dodavatel klicovych poloZek

dodavatel uzkoprofilovych
polozek

dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel uzkoprofilovych
polozek

dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel klicovych polozek
dodavatel Uzkoprofilovych
polozek

dodavatel klicovych poloZzek

dodavatel klicovych poloZzek
dodavatel klicovych polozek
dodavatel klicovych polozek
dodavatel klicovych polozek
dodavatel kli¢ovych polozek
dodavatel klicovych poloZzek
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hydraulické agregaty, Cerpadla,  dodavatel Uzkoprofilovych

ventily polozek

hydraulické hadice dodavatel klicovych polozek
nadrze, pryze, vaky, krouzky dodavatel kli¢ovych polozek
hutni material zahranicni dodavatel klicovych polozek
letecké palivo dodavatel kli¢ovych polozek
hydraulické zvedaky dodavatel klicovych polozek
brzdy, kola, spoj. mat., dodavatel uzkoprofilovych
kooperace polozek

Dodavatelé klicovych polozek: vhodnym zplsobem vyjedndvani je principidlni zptisob
jednani, netlatime pfimo na cenu, ale chceme rozklad nakladd, je nutné mit pfipraveno

nékolik konkurenénich nabidek.

Strategicti dodavatelé: vyjednavani s monopolnim dodavatelem, pfi vyjednavani s takovym
dodavatelem je vhodné vytvoreni dlouhodobého partnerského vztahu, miizeme aplikovat

strategii vyhra-vyhra, spolecné se snazime nalézt uspory, vytvofit vztah vzajemné duvéry.

Dodavatelé bezproblémovych polozek: nabizi se vyuZziti zplsobu kompetitivniho
vyjednavani, zékladem jehoZ je naplnéni vlastnich zdjmi v maximalni mife, je tfeba pfi
ptipravé na jednani peclivé shromdzdit informace, velmi u¢innd mtze byt jednani se tieti
stranou, jinym potencidlnim dodavatelem, ¢imz ziskdme konkurencni nabidku, jez se stava

nasim vyjednavacim trumfem. Pokud v né¢em ustoupime, jen s podminkami.

Dodavatelé uzkoprofilovych polozek: tito dodavatelé disponuji vEétSim mnozstvim
zakaznikil, musime se proto smifit s vyssi vyjednavaci silou dodavatele, budeme nuceni
nakupovat za vyssi ceny, nez bychom si prali anebo nakoupit na sklad. Pfi vyjednavani je
dalezité¢ si dobte piipravit vyjednavaci argumenty pro piesvédceni protistrany, co muze
ziskat uzavienim zakazky (napf. zahéjeni dlouhodobé spolupréce, dobré reference). Dal§im
argumentem pro vyjednavani je, co protistrana vlastné ztrati neuzavienim nové dohody

(napft. dobfte platiciho zdkaznika, vytiZzeni svych kapacit).

15.1.3 SWOT analyza nakupniho oddéleni

Pti posuzovani silnych a slabych stranek se soustfedime zejména na analyzu zamétenou na

formulaci Strategie nakupu.
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Tabulka 9 SWOT analyza nakupniho oddélent (vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

-dobré komunikac¢ni schopnosti celého
nakupniho odd¢leni

-samostatnost nakupcich

-flexibilita ndkupniho tymu

-odpovédnost nakupniho odd¢leni a
jednotlivych ¢leni tymu

-stabilita celého ndkupniho odd¢leni
-schopnost rychle reagovat na poptavky
provozovatelt

-dlouhodobé vztahy s dodateli zalozené na
davere

-znalost oboru

-organizacni schopnosti

-velka firma, garantujici vyssi zaruky, coz
je argument pii vyjednavani s dodavateli
-podpora technického tiseku

-horsi jazykova vybavenost nakupcich
-horsi znalosti strategie prace s dodavateli,
vyjednavaci schopnosti nakupniho
oddéleni

-slabsi technické znalosti a analytické
schopnosti nakupcich

-nedostate¢na zastupitelnost nakupcich
-pozdni zapojeni ndkupu do vyvoje nového
produktu

-neustalé zmény planu spotieby
-pozadavky s pfili§ kratkymi terminy pro
realizaci objednavek

prilezitosti

hrozby

-osobni rozvoj — Skoleni

-zvyseni vykonnosti celého nakupniho
oddéleni

-snaha technologického oddéleni
vyhledavat alternativy, to umoziuji
nakupu poptéavat u vice dodavateld
-snaha obchodniho oddéleni naplnit
vyrobni plan minimalng s rocnim
piedstihem, to dava nakupu dostate¢nou
dobu na zajisténi materidlu v poZadované
kvalité a za pfiznivych cen

-o¢ekavané zvysené objemy nakupu
-zavedeni strategického nakupu
-orientace na ptimé nakupy od vyrobcii
-budovani dlouhodobych vztahti s
dodavateli

-vypadek dodavek

-zpozdéni standardnich termind dodavek
-nekvalita dodavek

-narust cen

-vzhledem k ekonomické situaci,
zvySovani tlaku na uspory

-Casté zmény ve specifikacich letount,
nebezpeci zastarani soucasnych zasob
-zavislost jen na jedinych dodavatelich
-embargo, krize ekonomiky
-nedostatek finan¢nich zdrojt

Navrhy na eliminaci slabin:

- co se tyCe urovné znalosti a schopnosti nakupniho tymu je vhodné zavést pravidelné

proskolovani, posileni tymu o jazykové a technicky vybavené nakupci

- zastupitelnost: vytvofit funkéni systém zastupitelnosti, moznost prace z domu
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Navrhy na eliminaci hrozeb:

- vypadky dodavek: vytvofit spravnou vysi pojistnych zdsob, mit alternativni
dodavatele a rovnéz stanovit moznosti ndhrad materidlu u co nejvice polozek,
ovéfovat financni situaci a také vyrobni kapacity dodavatelii nenahraditelnych

polozek

- nekvalita dodavek: provadét kvalitativni audity u dodavatelii, pozadovat systémy

fizeni kvality u dodavatela

- Cast¢ zmény specifikaci letount: nutnost rychlého zabezpe¢i nové pozadované
polozky je mozné fesit udrzovanim minimalnich zdsob nami odebiranych polozek u
dodavateltl, pak nehrozi riziko nezajisténi materidlu v¢éas anebo zestarnuti v nasich

skladovych prostorech pfi zméné specifikace

- zavislost na jedinych dodavatelich: analyzovat riziko, v ptipad¢ velkého rizika

smluvné oSetfit nebo zménit technickou specifikaci
Navrhy vyuziti silnych stranek:

- dlouhodobé vztahy s dodavateli zaloZené na divéfe: vyssi sila kupujiciho pfii
vyjednavani

- znalost oboru: vyssi sila kupujiciho pfi vyjednavani

- velkd firma garantujici vyssi zaruky: vyssi sila kupujiciho pfi vyjednavani

Navrhy vyuziti prileZitosti:

- rozvoj Skoleni, zvySeni vykonnosti nakupu: moznosti sniZeni nakladl nakupu, lepsi

zabezpeceni dodavek, optimalizace skladovych zasob, snizeni rizik ndkupu

v

- ocekdvané zvySeni objemu nakupu: vysSi vyjednavaci sila kupujicitho, moznost
dojednani slev
15.1.4 Navrh systému vybéru dodavatela

Pro nakup materidlu nebo zbozi vyssiho finan¢niho objemu je nejvhodnéjsi vyuzit vybérova

fizeni. Pfed vyhlaSenim vybérového fizeni je nejdiive nutné piipravit zaddvaci dokumentaci.
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Zadavaci dokumentace

Jedna se o soubor dokumentti, pozadavk, technickych podminek zadavatele. Dochézi zde

jednak k vymezeni predmétu zakazky v detailech, nezbytnych pro nasledné zpracovani

nabidky.

Zadavaci dokumentace musi obsahovat nasledujici:

informace o pfedmétu a rozsahu vybérového fizeni
pozadovany termin plnéni

kvalifika¢ni ptedpoklady

obchodni podminky

pozadavky na zptisob zpracovani cenové nabidky
lhiita a zptisob podani nabidek

prohlaseni, Ze vybérové fizeni je internim postupem spolecnosti pro vybér

dodavatelti a dodavateltim nevyplyvaji zadné naroky ¢i prava

Zadavaci dokumentace by se neméla po vyhlaSeni vybérového fizeni jiz ménit.

1.

Podminky na zpracovani nabidky

Pokud bude pouzito plnéni zakdzek pomoci subdodavatelii, musi to byt uvedeno

v nabidce.

Doporucené kvalifikacni predpoklady
-vypis z obchodniho rejstiiku

-doklad o opravnéni k podnikani

-Cestné prohlaseni dodavatele, Ze vi¢i nému nebyl prohlaSen upadek, Ze neni

v likvidaci

-pojistnd smlouva: pfedmétem smlouvy je pojisténi odpovédnosti za Skodu

zpiisobenou dodavatelem
-reference na plnéni dodavek podobného druhu
-certifikaty ISO 9001, doklady vztahujici se kvalité dodavaného produktu

Vyhlaseni vybérového rizeni: ozndmeni o vybérovém fizeni musi byt provedeno

alespoil na jednom elektronickém serveru (napt. www.epoptavka.cz), je mozné i



http://www.epoptávka.cz/
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pfimé osloveni dodavatell a rovnéz musi byt vybérova fizeni zvefejnéna na

webovych strankach
4. Vybérova komise — je nutné ustanovit komisi skladajici se z:
- feditele useku, do jehoz kompetence patii plnéni zakazky
- ekonomicky feditel
- préavni a personalni feditel
- zastupce kontroly kvality
5. Hodnoceni nabidek: kvalifikaéni, technické, obchodni

Kvalifikacni ¢ast: jedna se o posouzeni splnéni kvalifika¢nich pozadavkt u kazdého
dodavatele, ktery se ucastni vyb&rového fizeni. Je to podminkou pro postoupeni do
hodnoceni technické ¢asti. Pokud dodavatel nesplni kvalifikaéni pozadavky, musi

byt pisemné informovan.

Technickd cast: dojde k posouzeni veskerych parametri nabidky a provede se

porovnani nabidek. Ty nabidky, které budou vyhovujici postoupi do obchodni ¢ésti.

Obchodni ¢ast: cilem obchodni ¢asti je vyjednavani a dosazeni co nejlepsi ceny.
Vyjednavani ma formu obracené aukce, kdy vitézem je ten, ktery nabidne nejnizsi
cenu. Vyvolavaci cenou je nejnizsi cena, nabidnuta ucastniky, kteti postoupili do
obchodni ¢asti hodnocenti s tim, Ze se mohou vyjadfit, zda chtéji svoji nabidku jesté
vylepsit. Postupné snizovani ceny probiha az do momentu, kdy uz zddny ucastnik
neni ochoten vice cenu snizit. Vitézem se pak stava ten Gcastnik, ktery nabidl nejnizsi

cenu. Aukce muZe probihat i elektronicky.
6. Rozhodnuti o vitezi vypsaného vybérového rizeni
O tom, kdo je vitézem vybérového tizeni rozhodne komise, o rozhodnuti o vysledku
vyberového fizeni musi byt informovani vSichni ucastnici vybérového fizeni.
7. Zprava z jednani vyberové komise
Komise vyda zpravu obsahujici nasledujici:
- datum jednani komise
- seznam dorucenych nabidek

- ovéfeni splnéni kvalifika¢nich pozadavki
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- technické posouzeni
- prabéh a zavér obchodniho vyjedndvani o cené

Na zéklad¢ vysledkii vybérového fizeni, se pak vypracuje navrh smlouvy na predmét
zakazky, ktery musi odpovidat nabidce. V ptipad¢€, ze v ramci jednani o smlouvé nedojde
nakonec k podpisu smlouvy, bude jednano o uzavieni smlouvy s dal§im dodavatelem, ktery

se umistil jako druhy v potadi.
Provedeni vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele

Provedeni vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele bych chtéla ilustrovat na ndkupu iner¢nich
vysilaca, které se provadi pravideln¢ kazdy rok. Mnozstvi nakupovanych vysilac se stanovi
podle stavajiciho vyrobniho planu. Nakup se uskuteciiuje s rocnim predstihem, jelikoz je
nutné se dostat do vyrobnich kapacit vyrobce.

Vybérového tizeni se zucastnilo 6 dodavatelt. Nabidky ptedlozili v pozadovaném terminu
vsichni osloveni dodavatelé, spolu s pozadovanymi dokumenty nutnymi k posouzeni jejich
zakladnich, profesnich, ekonomickych a technickych predpokladii, proto bylo mozné, aby

postoupili do posledni ¢asti vybérové fizeni obchodniho vyjednévani. Probehly celkem tfi

kola licitace o ceng&, a nakonec byly pfedlozeny nasledujici konecné nabidky:

Tabulka 10 Predlozené nabidky (vlastni zpracovani)

Cena v EUR (DAP Kunovice) 2725 1745 1875 1890 2500 2010
platebni podminka (dny) 30 30 20 40 30 120
dodaci lhata (dny) 120 120 60 60 120 120
obchodni zaruka (roky) 2 3 2 2 2 2
stupen certifikace (body) 100 90 100 70 90 60

Obchodni ¢asti vybérového fizeni se mohou zucastnit pouze ucastnici, ktefi splni
predchézejici kvalifika¢ni pfedpoklady, pak obycejné pii kone¢ném hodnoceni je hlavnim
kritériem cena.

Scoring model

Navrhem na zlepSeni systému vybéru dodavatela je zavedeni metody Scoring model pro

vybér nejlepsi nabidky.
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K jednotlivym kritériim se nejdrive priradi vaha:

Cena 70 %
Platebni podminka 10 %
Dodaci lhita 10 %
Stupen certifikace 10 %

Tabulka 11 Nabidky a specifikace vahy kritéria (vlastni zpracovani)

Cena v EUR (DAP 70 2725 1745 1875 1890 2500 2010
Kunovice)

splatnost (dny) 10 30 60 20 40 30 120
dodaci lhata (dny) 10 120 120 60 30 120 120
stupen certifikace (body) 10 95 90 85 70 90 80
celkem 100

Tabulka 12 Vahy a prepoctené hodnoty (vlastni zpracovani)

Cena v EUR (DAP 70 64 100 93,1 92,3 69,8 86,8
Kunovice)

splatnost (dny) 10 25 50 16,7 33,3 25 100
dodaci Ihata (dny) 10 25 25 50 100 25 25
stupen certifikace (body) 10 100 94,7 89,5 73,7 94,7 84,2
celkem 100

U jednotlivych kritérii jsme si stanovili nejlepsi hodnotu, ke které uvedeme 100 (vyjadieno
v procentech) a pak nasleduje dopocitani trojclenkou (nejlepsi hodnota kritéria/hodnota

kritéria x 100)
Tabulka Vazené relativni hodnoty kritérii celkové skore

Tabulka 13 Vazené relativni hodnoty kritérii, celkové skore (viastni zpracovani)

Cena v EUR (DAP 70 4480 7000 6517 6461 4886 6076
Kunovice)

splatnost (dny) 10 250 500 167 333 250 1000
dodaci lhata (dny) 10 250 250 500 1000 250 250
stupen certifikace (body) 10 1000 947 895 737 947 842
celkem 100 5980 8697 8079 8531 6333 8168
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V poslednim kroku jsme si dopo¢itali hodnoty jednotlivych kritérii (vaha kritéria x procentni
hodnota kritéria) a konecné soucty vsech hodnot u kazdého dodavatele. Z vysledkli vidime,

ze nejlepsi nabidku ptedlozil dodavatel B.

15.1.5 Navrh nového systému pravidelného hodnoceni dodavateli v informacnim

systému LN
Soucasné provadéné hodnoceni dodavatelt je provadéno ru¢né, formou excelovské tabulky,
za pouziti pfevazné subjektivnich kritérii. Je zddouci, aby kritéria ptesla ze subjektivnich na
mefitelnd objektivni, véetné stanovené Skaly a vadhy a aby systém generoval hodnoceni

dodavatele automaticky, nikoli na zdklad¢ podkladl referent nékolikrat ro¢né.

Navrhem na zlepSeni pravidelného hodnoceni stavajicich dodavatelti je moznost vyuziti

modelu Hodnoceni dodavateld ve stavajicim informacnim systému IS LN.

Definice parametrii — objektivni kritéria

(@ 1310; tdpur0100m800 : Parametry hodnoceni dodavatele [ bé1cairl | 311 ] E]@@ B ) ) B . .
Soubor Zobrazeni ook L ; Jedna se o objektivni kriteria, ktera

gFHS @ z? pokud jsou zaskrinuta, je nuiné
Obecné | Metody[Faktory zadat jejich vahu.

Platreé datum

Objektivni kritérium=kritérium,
ktere systém propotitava pfimo
S z dat (na zakladé ukoncené

s dodéviy nakupni objednavky, tj.véeiné
Dod mnost, pfijmu na sklad, kontroly

Kval, dod, kvality...atd.)

Poturzeni obied,

Popis |Aknusind nastaveni definavano na 06-08-2006 15:53.

Efektivita ik,

Potvrzeni objed.
Efebtivita nakd

tdpur0100mB00 311

Obrazek 11 Definice parametrii — objektivni kritéria [interni zdroj spolecnosti]

Prvnim krokem je nadefinovani parametri hodnoceni dodavatele. V tloze Parametry
hodnoceni dodavatele se dostaneme pies menu: Sprava objednavek — Parametry spravy
objednavek — Parametry hodnoceni dodavatele. Otevieme ‘““aktudlni nastaveni® a mizeme

zadat nebo ménit jednotliva okna parametrti. ZaSkrtneme udaje, které chceme sledovat.
K témto parametrim je nutné zadat vahu.

Objektivni kritéria jsou propocitdna pifimo z dat, a to na zékladé¢ ukoncené nakupni

objednavky, piijmu na sklad, kontroly kvality.
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V dal$im kroku je nutné oznacit Obchodni partnery, kteti maji byt sledovani.

Dale je nutné definovat objektivni bodovaci schéma hodnoceni. Aby systém mohl podle
zadanych kritérii propocitat hodnoceni na zéklad¢ nakupni objednavky, je nutné nejdiive

definovat polozku a obchodniho partnera. A to jednotlivé pro kazdy typ kritéria.

(C 1310: tdpur8195m000 : Objektivni bodovaci schéma hodnoceni dodavatelii [ b61cair... B@E Typ Kritéria, pro kieré budeme volit
Specidini spovéda hodnoty

%3 & 0O T

Typ kriteria - Obchodni partner-dodavatel

Obchodni partner IW =

Pal, | [[EEET
Test nékup

Soubor Opravy Zobrazeni Skupina Tools

Jed, NepouZitelné

Nastaveni hodnot podle kterych
systém dané kritérium hodnoti

Hod. I[Prul.:m.u I

Procentualni ohodnoceni odchylky
od danéhn kritéria

bdpur8195m000 311

Obrazek 12 Nastaveni hodnot kritérii [interni zdroj spolecnosti]

Definice parametrii — subjektivni kritéria

Subjektivni kritéria se mohou vyuzivat napt pro definovani dotaznikii. Nakonec systém
k objektivnim kritériim pfipocitd jest€ do hodnoceni 1 definovand subjektivni kritéria.
Definovani Subjektivni hodnoty hodnoceni dodavateli se urcuje bodovou Skalou pro

hodnoceni. Je mozné si i vytisknout dotaznik hodnoceni dodavatelt.

({4

Cilem celého hodnocenti je zafazeni dodavatele do urcité skupiny “aspé$nosti®‘. Je mozné si

vytisknout 1 graf hodnoceni dodavatelt.
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@ 1310: tdpurB102m100 : Hodnoceni dodavatel die kritérii [ b61cairl | 311 ]

VSechny objektivni a vSechny
nadefinnvané suhiektivni kritéria

Nastavené hodnoceni pro
dodavatele/rok/obdobi/kritérium.
Toto hodnoceni je pak pouZito pro
vypocet.

Klasif. dodavatel) |Typ kriteria

o ] ' Aktualizovat je mozné pfes menu
tuaka Specialni-Aktualizace hodnoceni
Mnodsti

Efekrrvita nikdad

SebveSleni objednvky =l 0.00000 0.00000 In311

Klasifikace dodavatell pro
kritérium. Zaktualizuje se pies
menu Specialni — Celkové
pusiugaioo_[311 hodnoceni. Nasledné se objevi
hodnoty celkového hodnoceni

L L]

dodavatele.

Obrazek 13 Nastaveni hodnoceni dodavatele [interni zdroj spolecnosti]

Navrhuji rozsireni kritérii pro hodnoceni dodavatelii:

platebni podminky

kapacita

- finan¢ni situace

- poskytovani mnozstevnich slev
- dodavatelsky servis

- spolecenskd odpovédnost: firma nepozaduje a nehodnoti u svych dodavatelt
spolecenskou odpovédnost. Je nutnost, aby kazdy dodavatel si uvédomoval ptipadné
dasledky svého chovani. Pokud spolec¢nosti dodrzuji spole¢enskou odpovédnost,

vylepsuje to jejich image a tim se s tdvaji konkurenceschopnéjsimi.

Co se ty¢e metodiky stanoveni vahy hodnoticich kritérii je mozné vyuzit odborného odhadu

nebo vyuzit jednu z nasledujicich metod:
- Metoda potadi
- Bodovaci metoda
- Fullertv trojuhelnik
- Saatyho metoda

Motivace dodavatelii je velmi dulezitym aspektem. Ve spolecnosti dochézi k pravidelnému

hodnoceni dodavateli a tyto vysledky je vhodné vyuzit potom k motivaci dodavatelq.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 94

Ptikladem takové motivace miize byt vyhlasovani a oceniovani nejlepSich dodavatelti. Je
mozné monitorovat, v ¢em jsou jednotlivi dodavatelé nejlepsi a v ¢em je naopak mozné se
zlepsit. I nasim cilem je, aby dodavatelé¢ dosahovali co nejlepsich vysledki, protoze pak

dochazi k budovani kvalitniho dodavatelsko-odbératelského vztahu.

15.1.6 Identifikace a Fizeni rizik nakupu

Co je riziko v ndkupu? Rizikem v nakupu méfime pravdépodobnost, ze dodavka nebude
spliiovat mnozstevni pozadavky nebo kvalitativni. Dale mize dojit i k neocekdvanému
ptekroceni nakladl, nedodani véas. Riziko se prolind velkou ¢asti strategie nakupu, riziko
posuzujeme pii vybéru dodavatelli, ptfi uzavirdni smluvnich vztaht s dodavateli, pfi

planovani zasob.
Identifikace rizik nakupu spolecnosti:
Politicka rizika: nestabilita vlady, hospodarské sankce, postoj organt Statni spravy

Finan¢ni rizika: rist cen materiald a zbozi, nedodani jiz pfedem zaplaceného zbozi na

zalohu, neocekavané dodatecné naklady, kurzoveé zmény pii ndkupu ze zahranici

Dodaci rizika: zpozdéni zasilky, poSkozeni zbozi, zadrzeni zbozi na celnici, ztréta,

neocekavané naklady navic

Pravni rizika: nedodrzeni podminek podepsaného kontraktu, neuznéani reklamace, nedodani

povinnych certifikat

Rizika souvisejici se zranénim osob a Zivotnim prostiedim: zranéni, poskozeni majetku

n€koho jiného, preprava nebezpecnych latek, ktera neni autorizovana
Geopoliticka rizika: zmény zékond, odejmuti licence, vypovézeni smluv

Organizacni a personalni: odchod kliCovych osob z firmy, zmény celkové strategie,

organiza¢ni zmény v dodavatelské spolecnosti
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Hodnoceni rizika podle pravdépodobnosti a dopadu rizika:
Tabulka 14 Kritéria pro analyzu (vilastni zpracovani)
pravdépodobnost rizika dopad rizika priorita rizika
téméf jisté 0,9 katastroficky 0,9  nejvyssi 0,81
pravdépodobné 0,7  znacny 0,7  vysoké 0,49
mozné 0,5 bézny 0,5  stfedni 0,25
spis ne 0,3 maly 0,3  nizkd 0,09
vyjimeéné 0,1  bezvyznamny 0,1  zanedbatelna 0,01

Tabulka 15 Hodnoceni rizika a navrhované opatreni (vlastni zpracovani)

riziko pravdépodobnost | dopad priorita rizika opatreni
rizika rizika

zpozdéni dodavky 0,7 0,7 0,49 osetreno ve smlouvée

hospodafské sankce, orientace na vice trha,

embargo 0,5 0,9 0,45 w alternativy nakupu

rist cen 0,7 0,5 0,35 9; osetreni smluvné

reklamace od >

zakaznika 0,5 0,7 0,35 oSetfeno ve smlouvé

odejmuti licence 0,3 0,9 0,27 -

povinné certifikaty 0,5 0,5 0,25 audit dodavatele

odchod klicovych

osob 0,5 0,5 0,25 -

organizacni zmény

v dodavatelské spol. 0,5 0,5 0,25 -

nedodani

zaplaceného zbozi 0,3 0,7 0,21 osetreno smluvné

poskozeni 0,3 0,7 0,21 _g oSetfeno pojisténim

ztrata 0,3 0,7 0,21 >f§ oSetfeno pojisténim

nedodrzeni 2

podminek kontraktu 0,3 0,7 0,21 osetreno smluvné

zmény zakon( 0,3 0,7 0,21 -

vypovézeni smluv 0,3 0,7 0,21 -

dodatecné naklady 0,5 0,3 0,15 osetreno smluvné

kurzové zmény 0,5 0,3 0,15 fixace ménového kurzu

zadrzeni na celnici 0,3 0,5 0,15 -

neautorizovana

preprava

nebezpecnych latek 0,1 0,5 0,05| 2 |pojisténi

zranéni 0,1 0,3 0,03 E pojisténi

poskozeni ciziho

majetku 0,1 0,3 0,03 pojisténi
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15.1.7 Planovani a rizeni dodavek a zasob
Analyza zisob spole¢nosti

Pro plynuly pribéh vyroby letadel, pro zabezpeCeni pozadavkil servisu a pro potieby

nahradnich dilt leteckych operatora je nutné udrzovat urcitou uroven.
Celkova evidence zasob: 30 000 polozek

Aktivné pouzivané polozky: 15 000 polozek

Do letounu vstupuje 8000 polozek.

Rozdéleni polozek na tyto zdakladni skupiny:

Polozky vyrabéné (kusovnikové): polozky, které se ve spoleCnosti vyrabi, jedna se o
jednotlivé dilce, podsestavy, celkové sestavy, vyrabi se z nakoupenych materiald a pak jsou

instalovany do findlniho produktu

Polozky nakupované (kusovnikové): nakupované materidly, které vstupuji do findlniho

produktu
Zbozi zakaznika: materidly zaslané do firmy za ti¢elem zuslechténi

Polozky, dodané zakaznikem, které jsou jeho majetkem a které budou instalovany do jeho

findlniho produktu
ReZijni material: polozky zajistované pro administrativni potieby

Nakupované kusovnikové polozky se skladuji v centralnim sklad€, kde je umistény rovnéz
pohotovostni sklad nahradnich dila, které slouzi pro AOG potieby provozovatelt.
V centralnim sklad¢é se skladuje hutni material, veskeré pfistroje a agregaty, dale pak

spojovaci material, rizné pryZové matridly, reZijni matrial a kancelaiské potieby.
Rychlost a doba obratu
Hodnoty pro vypocet téchto ukazatelli jsou ziskany z rozvahy a vykazu zisku a ztrat 2021.
Doba obratu zasob=priumérna zasoba/denni trzby
Udaje ziskané z rozvahy:

- stav zasob k 31.12.2021 =1 702 960 000 K¢&

- trzby za vlastni vyrobky 31.12. 2021 =1 698 434 000 K¢

- trzby za prodej zbozi k 31.12. 2021 = 83 219 000 K¢
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doba obrat zasob za rok 2021 = (1702960000 /1781653000) * 360= 344 dnt
rychlost obratu zasob =360/doba obratu zadsob= 360/344= 1,05

Jen pro srovnani uvadim stejné ukazatele z roku 2010: doba obratu zasob 2010 byla 165 dnt

a rychlost obratu zasob byla 2,2.

Zjisténd doba obratu zasob nas informuje o tom, ze zasoby jsou vazany ptiblizn¢ 344 dnd.
V porovnani s jinymi firmami v Ceské republice, kde se doba obratu zasob pohybuje
v intervalu 50-100 dni mizeme usuzovat o tom, ze nakupy se zajist'uji moc brzy. Rovnéz,
kdyz si zhodnotime rychlost obratu zésob, kterd by méla byt kolem 7, je vidét, ze rychlost
obratu zasob spolecnosti je nizka. Srovnala jsem zjisténé vysledky se stejnymi ukazateli
z roku 2010 a bohuzel soucasné vysledky jsou horsi nez pied jedenacti lety. Pfi detailnéj$im
pohledu na zasoby 2021 vidime, Ze nedokoncend vyroba je celkem 1 1356 667 542 K¢, takze
tvoii vét§inovou hodnotu zasob. Vysvétlenim mize byt i soucasna situace ve firmé, kdy
dochazi k zpomaleni prodeje, pokles obchodnich zakazek, zména obchodniho planu,
nedokoncéeni planovaného poctu findlniho produktu a tim i k nadvyrobé dilcti, drZeni
nadmérného mnozstvi nedokoncené vyroby. To v§e ma bohuZel pak i negativni dopad na

likviditu podniku.
Vyrobni a logistické ukazatele vykonnosti spole¢nosti:

Pro porovnani ukazatelli vyrobni a logistické vykonnosti byla vyuzita metodika vyvinuta na
Ustavu primyslového inZenyrstvi a informaénich systémi Fakulty managementu a
ekonomiky Univerzity Tomase Bati ve Zlin¢, vychazejici z metody Balanced Score Card.

(Bobak, Pivodova, 2013).

Tabulka 16 Vyrobni a logistické ukazatele spolecnosti (Albertina, 2022)

Aktiva celkem 195472 328266 479862 558642 753883 1093526 1313378
PHV -24877 13231 105110 77737 169485 235973 57440

Rentabilita z -12,73 4,03 21,90 13,92 22,48 21,58 4,37

aktiv

Provozni vynosy 146660 517642 760360 573612 909891 1459191 1162634
Provozni naklady 171537 504411 655250 495875 740406 1223218 1105194
Zasoby 56084 134876 186019 288836 325780 538272 544849
HIM 377346 347666 361678 305787 262807 267943 338933
PS 241 447 481 515 538 617 764

DOz 140 95 89 184 131 135 171

Produktivita 608,5477178 1158,036  1580,79  1113,81 1691,247 2364,977 @ 1521,772
Vybavenost 1565,751037 777,7763 751,9293 593,7612 488,4888 434,2674 443,6296
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1790086 1799601 2048214 2687232 2367228 1995035 2530386 2445401 3068497
23547 266522 48486  -27214 170872 215684 270240 176653 340900
1,32 14,81 2,37 -1,01 7,22 10,81 10,68 7,22 11,11
1238477 1906416 1821546 1531314 1592926 1952145 2044497 1983470 2281806
1214930 1639894 1773060 1558528 1422054 1736461 1774257 1806817 1940906
971673 754111 1138299 1804318 1478342 1190489 1226724 1488892 1742009
434390 512571 574214 595383 542255 520864 532485 625560 632891
849 898 971 1020 942 843 911 1029 1094
286 144 228 430 339 223 219 274 279
1458,748 2122,958 1875949 1501,288 1691,004 2315,712 2244234 1927,57 2085,746
511,649 570,7918 591,3635 583,7088 575,6423 617,8695 584,506 607,93 578,511

ABC analyza

Jako reprezentativni vzorek pro provedeni ABC analyzy pouziji 50 polozek pro vyrobu
hlavniho produktu vyrobniho zavodu, celkovy pocet hlavnich polozek je ptiblizn¢ 8000. Do
reprezentativniho vzorku jsem zahrnula jednak ty nejdrazsi polozky, jako jsou motor, vrtule
a podvozek, déle pristroje, nakonec elektro materidl, hutni a spojovaci material. Déle

nasleduje rozdéleni téchto polozek pomoci metody ABC.

Tabulka 17 ABC analyza (vlastni zpracovani)

primérna Kumulativni
Cislo rocni prumérna rocni spotieba % podil na podil na
polozky MJ  spotieba Cena Ké/ks v Ké spotiebé spotiebé
1 Pohonna jednotka L KS 21 8229 290,00 K¢ 172 815 090,00 KE  57,6087% 57,6087%
2 noha podvozku predniho KS 21 2394 383,00 K¢ 50 282 043,00 K¢ 16,7617% 74,3704%
3 VrtuleL KS 26 718 539,00 K¢ 18 682 014,00 K¢ 6,2277% 80,5982%
4 \Vysila¢ teploty vzduchu kabiny ~ KS 22 839 987,00 K¢ 18 479 714,00 K¢ 6,1603% 86,7584%
5 Cerpadlo regulacni pistové P KS 26 410 158,00 K¢ 10 664 108,00 K¢ 3,5549% 90,3134%
6 Ménic trifazovy 3 x 36V KS 25 219 448,00 K¢ 5 486 200,00 K¢ 1,8288% 92,1422%
7 Generator Unit KS 25 92 290,00 K¢ 2 307 250,00 K¢ 0,7691% 92,9114%
8 PNEU KS 80 25 537,00 K¢ 2 042 960,00 K¢ 0,6810% 93,5924%
9 Palivové cerpadlo L KS 22 86 746,00 K¢ 1908 412,00 K¢ 0,6362% 94,2286%
10 SERVOMOTOR KSA 372X KS 3 503 677,00 K¢ 1511 031,00 K¢ 0,5037% 94,7323%
11 SKLO CELNI P KS 13 104 640,00 K¢ 1360 320,00 K¢ 0,4535% 95,1857%
12 SKLO CELNI L KS 13 104 640,00 K¢ 1360 320,00 K¢ 0,4535% 95,6392%
13 Pritokomér L KS 30 39 568,00 K¢ 1187 040,00 K¢ 0,3957% 96,0349%
14 VALEC PRAC LUN7134-8 KS 23 41 800,00 K¢ 961 400,00 K¢ 0,3205% 96,3554%
15 Prepinac tlacitkovy KS 30 30 093,00 K¢ 902 790,00 K¢ 0,3009% 96,6563%
16 NADRZ LET XL410.6612 KS 16 52 114,00 K¢ 833 824,00 K¢ 0,2780% 96,9343%
17 Staticky ménic¢ kmitoctu KS 21 37 787,00 K¢ 793 527,00 K¢ 0,2645% 97,1988%
18 RYCHLOMER LUN1108.06-8 KS 14 54 690,00 K¢ 765 660,00 K¢ 0,2552% 97,4541%
19 Povlak pryzovy KG 18 36 005,00 K¢ 648 090,00 K¢ 0,2160% 97,6701%
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20 NADR LET 621-1233 Ks 15 37 342,00 k& 560130,00Ké  0,1867%  97,8568%
21 Elektromagneticky ventil KS 52 10 762,00 K¢ 559 624,00 K¢ 0,1866% 98,0434%
22 UKAZATEL PAL LUN1635-8 Ks 31 17 327,00 K& 537137,00Ké  0,1791%  98,2224%
23 VYSILAC TLAKU LUN 1540.04-8 KS 24 21 650,00 K¢ 519 600,00 K¢ 0,1732% 98,3957%
24 Vysilag tlaku Ks 20 25 747,00 K& 514940,00Ké  0,1717%  98,5673%
25 Vysilac palivoméru L ks 34 15 046,00 K¢ 511 564,00 K¢ 0,1705% 98,7378%
26 P&s upinaci pilotni s navijakem ks 11 46 269,00 K¢ 508 959,00 K¢ 0,1697% 98,9075%
27 REDBARON GALACTICA BILY ks 30 15 218,00 K¢ 456 540,00 K¢ 0,1522% 99,0597%
28 JISTIC KLIXON Ks 220 2 074,00 K& 456280,00K¢  0,1521%  99,2118%
29 Ventilator KS 21 17 225,00 K¢ 361 725,00 K¢ 0,1206% 99,3324%
30 Palubni hodiny L ks 16 22 150,00 K& 354400,00K¢  0,1181%  99,4505%
31 SVETLO POLOH.RUDE Ks 20 15 280,00 K& 305600,00Ké  0,1019%  99,5524%
32 Zpétny ventil LUN 7354.83 Ks 30 8 610,00 K& 258300,00K¢  0,0861%  99,6385%
33 Relé Ks 50 4774,00 K& 238700,00Ké  0,0796%  99,7181%
34 Zpétny ventil ks 44 4610,00 K& 202840,00K¢  0,0676%  99,7857%
35 TLAKOMER LUN1446.02-8 Ks 6 25 620,00 K& 153720,00KE  0,0512%  99,8369%
36 MATOCE OC 4 Ks 1140 100,00 K& 114000,00K¢  0,0380%  99,8749%
37 Vypinat koncovy Ks 14 6 990,00 K& 97860,00K¢  0,0326%  99,9076%
38 AMPERMETR LUN 2743.03-8  KS 3 30093,00 K& 90279,00Ké  0,0301%  99,9377%
39 KONEKTOR PTO6E84S-SR Ks 36 905,00 K& 32580,00K¢  0,0109%  99,9485%
40 PREMOSTENI 1.5.100 Ks 352 84,00 K¢ 29568,00KE  0,0099%  99,9584%
41 TYCPLCH OC 60-34 ONL2100.7 KS 230 95,00 K& 21850,00K¢  0,0073%  99,9657%
42 ZASUVKA 2RM22BPN10GIV1  KS 24 860,00 K¢ 20640,00K¢  0,0069%  99,9725%
43 PODLO PRUZ 3 Ks 9284 2,00 K& 18568,00KE  0,0062%  99,9787%
44 PASNIK 59.32 Ks 244 65,00 K& 15860,00Ké  0,0053%  99,9840%
45 VIDLICE SR 32 KPN14S5 Ks 28 437,00 K¢ 12236,00K¢  0,0041%  99,9881%
46 VATA SKLENE MITAVER 10 KG 154 78,00 K& 12012,00ké  0,0040%  99,9921%
47 PLECH 12.500.2000 421416.42 KG 44 240,00 K¢ 10560,00K¢  0,0035%  99,9956%
48 Konektor ks 8 1037,00 K& 8296,00K¢  0,0028%  99,9984%
49 MANOMETR MA 100 RU OSVIT KS 6 735,00 K¢ 4410,00K¢  0,0015%  99,9999%
50 NYTPULK 3.5 EL Ks 260 1,70 K& 442,00 K& 0,0001%  100,0000%
Celkem 299 981 013,00 K&

Skupina A je tvofena prvnimi tfemi polozkami (6 % poloZek c celkového poctu), které ale

Vvrow

tvoii celkovy podil na spotiebé 80,6 %. Ty tvoii nejdrazsi ¢ast letounu, je nutné jim vénovat
nejvyssi pozornost. S dodavateli jsou uzaviené dlouhodobé kontrakty, jejich dodavky
probihaji systémem JIT Just in Time dodéni zbozi pravé v ¢as. Obycejné u téchto polozek

se drzi pojistna zésoba 1-2 kusy.

Skupina B obsahuje 9 polozek (18 % z celkového poctu polozek) a ty se podili na celkové
spotiebé 15,44 %. Jedna se ptevazné o drazsi pfistroje, Celni sklo a jiné specialni letecké
materidly. Jedna o pfistroje, které jsou atestované, je mozné drzet o néco vétsi pojistnou

zasobu 5-10 kusu.
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Skupina C obsahuje 38 polozek (77 % z celkového poctu polozek) podilejici se 3,96 % na
celkové spottebé. Jednd se o levnéjsi agregaty, hutni, spojovaci a drobny elektro material.

Tento materidl se objednava ve velkém mnozstvi.

15.1.8 Zhodnoceni navrhi

Vytvofenim dokumentu Strategie ndkupu a doporuenymi navrhy na metody fizeni
dodavatelti, vybéru a hodnoceni dodavatelii, ndvrhu na vytvoreni Strategického nakupu a
feSeni soucasného stavu zasob, kdy doba obratu zasob je pfili§ vysoka a je nutno se vice
zabyvat optimalizaci zasob, vice uplatiiovat systém ndkupu Just in Time a elektronickych
aukci. To vSe by meélo pfispét k dosazeni definovanych cilii Strategie ndkupu. Tento
dokument bude pak dale podkladem pro tvorbu planii feSeni krizovych situaci. Je vyctem
strategickych produktl a strategickych dodavatelt a ndvodem, jak s nimi jednat. Pfinosem
Strategie ndkupu je zvySeni vyjednavaci sily odbératele, stdva se jakymsi navodem pro
zvoleni spravné techniky vyjedndvani s dodavateli. Velkym piinosem a silnym
vyjednavacim nastrojem zvlasté pro ndkup bezproblémovych polozek se mohou stat
navrhované elektronické aukce. V piipad€ strategickych dodavateli je pokracovani
v budovani dlouhodobych vtahi tou spravnou cestou. Jinak tomu je u dodavatell
uzkoprofilovych polozek, bohuzel zde musime akceptovat vyssi vyjednavaci silu dodavatele
a pocitat 1 s ndkupem za vysSi ceny, hlavni prioritou je zajiSténi dodavek. Bude nutné
nastaveni vSech zmén, a to hlavné tykajici se zpusobu prace ndkupcich, a to zejména
v problematice vybéru dodavatelli, provadéni vybérovych fizeni, dale pak pravidelného
automatického hodnoceni dodavatel, zpiisobu jedndni s dodavateli, zvlast€¢ pak u
zahrani¢nich dodavatelt, kde celkovou spolupraci miize ovlivnit i kultura dané¢ zemé. Aby
vSe mohlo zdarn¢ fungovat, je zapotiebi prubézného doskolovani pracovnikli ndkupu,
zlepSeni jejich znalosti a dovednosti. Strategie i pfesn¢ definuje role Nakupu a jeho
odpovédnosti, co vSe spada do kompetentnosti Nakupu. Ze Strategie ndkupu se pak odvozuje
veskeré Planovani ndkupu, na jedné strané vychézejici z Obchodniho a Vyrobniho planu a
urcujici, co je nutné zajistit, v jakém mnozstvi, ale na druhé strané¢ nutnost napldnovani

zdrojii. Planovani mliZze pomoci pfi strategickém rozhodovani a cash flow.

Neméné¢ diilezitym cilem celé Strategie ndkupu by mélo byt fizeni zasob. Optimalizace zasob
je velmi naro¢ny proces, zvIasté je nutna dobré informacni a technologicka podpora, jelikoz
pracujeme s velkym mnozstvim polozek. Dlouha doba obratu zasob, jak bylo zjisténo, je
rizikem zastaravani a znehodnoceni zasob, zabira skladové prostory, ndklady na skladovéni

a absorbuje velky objem finanénich prostredkii, které mohly byt vyuzity jinak. V piipade
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analyzované spolecnosti, je nejvétsi objem zasob soustiedény v rozpracované vyrobé.
Ptic¢inou této situace je zpomaleni prodejl, pokles zakdzek, zména piivodniho obchodniho
planu a zaroven snaha udrzet stdvajici zaméstnance do doby vyfeSeni problému. Proto
dochazi k vyrob¢ na sklad, letouny nejsou dokonc¢ovany. Touto problematikou je nutné se
zacit intenzivné zabyvat, je zde velky prostor k usetfeni financi, uSetfit skladovaci prostory
a naklady na skladovéni, zabrdnit znehodnocovani zasob dlouhodobym skladovanim a

moznost pouzit finan¢ni prostiedky, vazané v zasobach, za jinym ucelem.

Navrhovany scoring model pfi vybéru dodavateli umozni vybér dodavatelii pti zohlednéni
vice kritérii a pro né stanovenych vah. Spravnost vybéru dodavatele, posouzeni jeho
rizikovosti, vykonnosti a finan¢ni situace je velmi dilezitd pro efektivni, bezrizikové a

ekonomické zabezpeceni dodavek.

Stejné tak navrhované, pravidelné, automatické hodnoceni dodavateld ptimo v informacnim
systtmu za pouziti objektivnich a subjektivnich kritérii, kterd cCerpaji data piimo
z uzavienych objednavek, dokoncenych piijmt zbozi a hodnoceni kvality mize pomoci

zvySeni vykonnosti Nakupu.

Provedend analyza dodavatelského portfolia a rozdéIlni dodavateld do jednotlivych segmentii
(dodavatele klicovych polozek, dodavatele bezproblémovych polozek, dodavatele
uzkoprofilovych polozek a strategické dodavatele) podle vyse zavislosti dodavatele nebo
kupujiciho a nasledna doporuceni, jak vyjednéavat s jednotlivymi skupinami dodavateld,
muze byt strategickym ndstrojem pro vSechny nakupci pii jejich obchodnich jednanich o

cenach.

Navrzené doporuceni, zfizeni strategické ¢asti Nakupu, jehoz nédplni by bylo hodnoceni
dodavatelli, optimalizace zasob, uzavirani dlouhodobych ramcovych smluv, nakupni
marketing a motivovani dodavatelli mize rovnéz zefektivnit praci Nakupu a zvysit celkovou

vykonnost nakupu.

Stejn¢ tak zlepSeni prace celého nakupniho odd€leni mohou pomoci pravidelnd Skoleni
celého tymu nakupu zejména ve vyjedndvacich technikéch, strategii vytvafeni uspor,
optimalizaci zasob.

Dale jsem rozpracovala, po provedeni SWOT analyzy Nékupu, navrhy na vyuZiti pfileZitosti

a silnych stranek Nakupu a na eliminaci slabych stranek a hrozeb Nakup, coZ mlize posunout

celé oddé€leni na mnohem vyssi strategickou uroven nakupu.
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V neposledni fad¢ jsem se zabyvala analyzou fizeni rizik v Nakupu, identifikovala jsem
moznd rizika, jejich pravdépodobnost a zavaznost dopadu a navrhla opatfeni pro jejich

eliminaci.

Jde zatim pievazné jen o ideové navrhy, které jesté zatim nelze bohuzel zhodnotit z pohledu

kvantifikace nékladu, celkovych ptinosi pro spolecnost a eliminaci rizik.
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ZAVER

Cilem diplomové prace byla podrobna analyza nakupniho procesu a urovné dodavatelsko-
odbératelskych vztahii ve vybrané spolecnosti a piedlozeni navrhu, jak dosahnout zvyseni
urovné firemniho ndkupu a vybudovani kvalitnich dodavatelsko-odbératelskych vztaht. Ne
v kazdé spolecnosti se Nakup t&$i vaznosti, jakou si zaslouzi. Strategicky Nakup vyznamné
ovlivituje konkurenceschopnost firem, pomaha k dosazeni firemnich cill, a proto by mél byt
respektovanym partnerem pro jina oddé€leni firem. K ziskani takového respektu Nakupu je
nutné, aby prokazal svou vykonnost a efektivitu, a to dosazenim uspor, snizenim nakupniho

rizika, optimalizaci zasob. Nékup je tieba fidit na zdklad¢ dobtfe promyslené strategie.

Cilem teoretické Casti je ziskani co nejvice poznatkll z oblasti strategického fizeni nakupu,
a to zejména v oblasti fizeni rizik ndkupu, fizeni dodavatelskych fetézct, logistickych
technologii zdsobovani, managementu dodavatelti, vybéru a hodnoceni dodavateld, fizeni

zasob, managementu kvality.

Analytickd cast prace se podrobné zabyva piezkoumdnim soucasného stavu nakupniho
procesu, analyzou skladového hospodafstvi, fizenim zasob, fizenim dodavatell, fizenim
rizik, fizenim dodavatelll a systémem vyftizovani reklamaci. Po podrobném prezkoumani
byla zjisténa nektera uskali celého procesu jako je sbér dat a pozadavkill na nakup, které jsou
v nékterych piipadech mimosystémové, komplikujici praci ndkupcich. Naro¢né pro nakup
jsou neustalé zmény obchodniho planu a specifikaci letadel, coZ sniZzuje nakupu jeho
vyjedndvaci silu, prioritou se stavd pouhé zajiSténi pozadovaného materidlu. Navrhem je

vyuZiti elektronickych vybérovych fizeni.

Jednim z dal$ich u¢innych néstroji ndkupu je spravna metoda vybé&ru dodavatell a jejich
pravidelné hodnoceni. Jelikoz se pifi vybéru dodavatelii nejvice klade diiraz na cenu a
kvalitativni schvéleni dodavatele, dalS$im navrhem je vyuZziti metody scoring model pfii
vybéru dodavatelli a zohlednéni 1 jinych kritérii. Dale zautomatizovani systému hodnoceni

dodavatelii a vyuziti modelu pro hodnoceni dodavatell v pouzivaném informacnim systému.

Vsechny tyto dil¢i navrhy jsou vlastné obsahem komplexniho navrhu této prace na vytvoteni
dokumentu Strategie nakupu. Soucasti navrhu na vytvoteni tohoto dokumentu je provedeni
analyzy dodavatelského portfolia, SWOT analyzy a ABC analyzy, vyhodnoceni ukazatelti a
doby obratu zasob a rychlosti obratu zasob a nasledujici doporuceni, kterd by v podstaté
pfetvofila souc¢asny nakup na strategicky, ¢imz 1 pfispéla ke zvysSeni konkurenceschopnosti

firmy a tim bylo dosazeno cile této diplomové prace.
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KPN
KPV

SORS
ISLN

PSND

kusovnikovéa polozka nakupovana
kusovnikova polozka vyrabéna
Systém organizace fizeni spole¢nosti
informacni systém LN

pohotovostni sklad nahradnich dila

EASA Form 1European Union Aviation Safety Agency Form 1

FAA 8130-3

OEM
HNV
$DR
AOG

IDC

ZOV
MAUC
POA
DOA
MOA
MTOA
PART 145
FAR 145
QMS

QM

PIR
NO/PO

THN

Federal Airworthiness Authority 8130-3
Original Equipment Manafacturer
hlaSeni neshod vyroby

8D Report

aircraft on ground

identification code

zapis o vadach

primé&rna skladova cena

Production Organisations Approvals
Design Organisations Approval
Maintenance Organisations
Maintenance Training Organisations
hlava 145

Federal Airworthiness Requirement
quality management system

quality management

Process Improvement Request
napravné/preventivni opatieni

technicka hospodaiska norma
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